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Stowo wstepne

Szanowni Panstwol!

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci odpowiadajac na potrzeby
matych i $rednich przedsiebiorcow realizuje szereg dziatari ukierunko-
wanych na state podnoszenie ich wiedzy o aktualnych trendach w inno-
wacjach. Jednym z nich jest przedsiewziecie Innowacje w Przedsiebior-
stwach — Klub Innowacyjnych Przedsiebiorstw”. Jego gtéwnym celem
jest oddziatywanie na poprawe warunkdw tworzenia i rozwoju innowa-
cyjnych przedsiebiorstw, a w szczegdlnosci wsparcie przedsiebiorcow
we wdrazaniu oraz rozwoju innowacyjnych rozwigzan.

Publikacje przygotowywane w ramach tego przedsiewziecia przyblizajg
rézne aspekty funkcjonowania innowacyjnych MSP. Szczegdlny nacisk
potozony zostat na informacje praktyczne, odnoszace sie do gtéwnych
trendow zwigzanych z rozwojem innowacyjnej przedsiebiorczosci
w Unii Europejskiej, w tym przyktady dobrych praktyk. Praktyczne przykfady wzbogacone wiedza specja-
listyczna, sa motorem do podejmowania dziatarh majacych na celu dalszy rozwoj innowacyjnej przedsie-

biorczosci w Polsce.

Publikacja ,E-biznes — innowacje w ustugach. Teoria, praktyka, przyktady”jest odpowiedzig na wzra-
stajace znaczenie biznesu prowadzonego w internecie. Autorzy poruszajg w niej kwestie teoretyczne, wy-
jasniaja i opisujg wspdlne cechy oraz réznice w tradycyjnym i w nowym podejsciu do makro- i mikroeko-
nomii. W publikacji znajdziemy analizy wybranych przypadkéw e-ustug dotyczacych portali i systemow
sprzedazy online, wyszukiwarek, systemow z dziedziny komfortu i rozrywki oraz przyktady wspotczesnych
przedsiewzie¢ e-biznesowych, udowadniajgcych mozliwos¢ odniesienia sukcesu w branzy przy zachowa-
niu okreslonych zasad prowadzenia tego typu dziatalnosci.

W roku 2012 Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci szczegdlnie koncentruje sie na stymulowaniu
skutecznego zarzadzania wérdd przedsiebiorstw i instytucji rozwoju przedsiebiorczosci. Mam nadzieje, ze
lektura publikacji powstajacych w cyklu Innowacje w Przedsiebiorstwach — Klub Innowacyjnych Przed-
siebiorstw’, dostarczy Paristwu wielu pozytecznych i inspirujacych informagiji, ktére znajda zastosowanie
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Bozena Lublinska-Kasprzak
Prezes PARP

w codziennej dziatalnosci.
Zachecam do lektury!

PARP, Warszawa 2012 r.



Przedmowa

Postep w obszarze technologii informacyjnych stworzyt warunki do uksztattowania sie nowej formy wy-
miany rynkowej. Dla opisania relacji o charakterze rynkowym trafnie uzyto stowa market-space (wirtualna
sfera rynku). Tam produkty, w tym ustugi istniejg jako informacja w formie cyfrowej i mogg by¢ dostarczane
poprzez kanaty bazujace na technologiach informatycznych. Rynek - okreslany do tej pory jako market-
place - dziata w nowej formie, ktérej wyznacznikami sg wirtualna przestrzen i oderwanie od fizycznego
miejsca. Podejscie to wskazuje na istotng role informacji jako podstawowego nosnika wartosci na rynku
elektronicznym. Na tej podstawie rynek elektroniczny okreslono rowniez jako miejsce, na ktérym aktywa
fizyczne sg zastepowane przez aktywa informacyjne. Nowa forma stosunkéw wymiany charakteryzuje sie
powszechnym wykorzystaniem sieci komputerowych do przesytania informacji o produktach lub ustu-
gach, zgtaszania zamiaru kupna bad? sprzedazy i (pdZniej) zawierania transakcji. Sktadniki wartosci obecne
w wymianie tradycyjnej, na ktére sktada sie rdzen korzysci, kontekst, w jakim sie jg oferuje oraz infrastruk-
tura umozliwiajaca wymiane, sg potaczone i trudno rozdzieli¢ je. Natomiast w przypadku produktow ofe-
rowanych na rynku elektronicznym takie rozdzielenie staje sie mozliwe. Informacja o produkcie moze by¢
oddzielona od niego samego, a klient moze podejmowac decyzje o zakupie na podstawie informacji, nie
majac kontaktu z oferta.

Funkcjonowanie przedsiebiorstwa na rynku elektronicznym wymaga dostosowania metod zarzadzania
i strategii rozwoju do nowych warunkéw. Organizacje zasadniczych proceséw zwigzanych z dziatalnoscig
przedsiebiorstwa z wykorzystaniem internetu (na przykfad zawieranie kontraktéw, kontakty z kontrahenta-
mi, promocja) okresla sie mianem e-biznesu (elektroniczny biznes). Powszechnie przyjmuje sie, ze e-biznes
to takze ogét dziatalnosci prowadzonej w zwigzku z rozwojem i zastosowaniem internetu.

E-biznes jest zatem internetowym sposobem prowadzenia przedsiewzie¢ gospodarczych wymagajacych
informatycznego wspomagania dziatalnosci przedsiebiorstw, a polegajacym na bezposredniej wymianie
informacji miedzy producentami, dystrybutorami, posrednikami oraz odbiorcami produktéw rynkowych.
Srodkami do wspomagania proceséw e-biznesu sa m.in. internetowa gietda, portale informacyjne, inte-
raktywne strony www oraz wirtualne supermarkety, optymalizujace zawieranie kontraktéw i upraszczanie
sprzedazy. E-biznes okresla sie tez jako integracje przeptywu informacji miedzy dziatami wewnetrznymi
przedsiebiorstwa z jego aktywnoscig w internecie, na rynkach elektronicznych. Jednak zasieg, skala i szyb-
kos¢ rozwoju tego zjawiska powoduja, ze pojecie e-biznesu zmienia sie.

E-biznes jest od ponad dekady szczegdlnym, kierunkowym obszarem zainteresowania firm, rozszerzaja-
cym sposéb prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w szczegdlnosci przez przedsiebiorstwa bedace uzyt-
kownikami systemow informatycznych wspomagajacych zarzadzanie.

Obecnie e-biznes dla wiekszosci uzytkownikdw-internautéw stanowi przede wszystkim synonim handlu
i ustug. Podstawami w rozwoju e-biznesu w przedsiebiorstwach sg proste narzedzia internetu (witryny
www i e-mail) oraz elementy bankowosci elektronicznej.

Whprowadzenie efektywnych strategii e-biznesu musi by¢ rezultatem lepszego zrozumienia strategicznych
zwiazkow pomiedzy wiedza oraz zarzagdzaniem wiedza w przedsiebiorstwach, poniewaz przejscie do $wia-
ta e-biznesu wymaga fundamentalnych zmian w wielu modelach funkcjonowania firm (strategie dziatania,
wykorzystanie technologii informacyjnych, procesy zarzadzania wiedza, organizacjg, innowacjami, itp.).



Studia nad istotg proceséw zachodzacych w sferze elektronicznej wydaja sie niezbedne w aspekcie ryn-
kéw elektronicznych coraz liczniej tworzonych w oparciu o internet i zwigzanego z tym wzrostu znacze-
nia i popularnosci e-biznesu. Przejscie z rynku tradycyjnego do elektronicznego dla wielu przedsiebiorstw
moze miec charakter rewolucyjny, a znaczenie zmian jest porownywalne do tych, jakie zachodzity przy
przejsciu z ery agrarnej do industrialnej. Duze znaczenie dla powodzenia dziatalnosci firm moze miec¢ stan
wiedzy na temat odmiennosci warunkéw funkcjonowania w sferze wymiany elektronicznej. Dotyczy to
miedzy innymi oddziatywania czynnikéw otoczenia, podstawowych nosnikéw wartosci, Zrédet przewagi
konkurencyjnej i oczekiwan klientéw. Znaczenie ma takze odpowiednia organizacja zasadniczych proce-
sOw przedsiebiorstwa zorientowana na potrzeby e-biznesu. Dlatego warto podejmowac badania, ktérych
celem bedzie identyfikacja proceséw stymulujacych relacje na rynku elektronicznym, jego powigzan z wy-
miang tradycyjng” oraz regut, jakim powinien by¢ poddawany e-biznes.
Recenzowana praca moze miec¢ szczegdlne znaczenie dla rynku publikacyjnego, dla czytelnikow oraz dla
autoroéw. Szczegdlny charakter tej publikacji wynika z faktu, Ze jest to ksigzka, ktéra powstata w bardzo krét-
kim czasie — kilku tygodni. Warto doda¢, ze bez wykorzystania nowoczesnych narzedzi informatycznych
i komunikacyjnych nie bytoby to mozliwe.
Juz sam tytut ksigzki , E-biznes - innowacje w ustugach. Teoria, praktyka, przyktady” zapowiada jed-
noznacznie obszar podejmowanej problematyki. Sformutowanie w ten sposéb tytutu ksigzki trafnie kore-
sponduje z charakteryzujacym sie jednorodnoscia zakresem przedmiotowym publikacji oraz z réznorod-
nym zakresem podmiotowym.
Ksigzka ta jest dzietem faczacym, zgodnie z zapowiedzig w tytule, trzy komponenty: e-biznes, czas i pienia-
dze. Zostaty one odniesione do 26 przypadkdw réznych firm, ktdre rzeczywiscie w bardzo krétkim czasie
odniosty sukces. Konstrukcja ksigzki jest prosta i przejrzysta, a zarazem logiczna i konsekwentna. Przewa-
zajacy styl publicystyczny tej publikacji, utatwia jej czytanie. Autorzy interesujg sie wiasciwie innowacja-
mi w sferze przedsiebiorstw i gospodarki, natomiast e-biznes traktujg jako forme sprzyjajaca osiagganiu
,szybkiego zysku” Tok rozumowania przyjety w ksigzce jest nastepujacy: tworczy i wartosciowy pomyst
oraz innowacja umozliwiajg i wspomagaja procesy rozwojowe w przedsiebiorstwach, a e-biznes jest z ko-
lei sposobem prowadzenia przedsiewzie¢ gospodarczych, stuzagcym do szybkiego budowania wartosci
przedsiebiorstwa.
Prostota konstrukgji ksigzki jest jej duza zaletg, a logiczny uktad pieciu czesci, a raczej rozdziatow ksigzki,
dodatkowo wzmacnia argumenty przekonywania czytelnika do przyjecia sposobu myslenia wielu wspdt-
autoréw tej publikacji. Zgodnie z tytutem ksigzka jest podzielona na piec¢ czedci. Czes¢ pierwsza i druga
mozna potraktowac jako obudowe teoretyczng do zagadnien, ktére sg podejmowane w kolejnych trzech
czesciach praktycznych publikacji. Taka konstrukcja ksigzki utatwia potencjalnemu czytelnikowi przyswaja-
nie zawartych tam treéci zaréwno teoretycznych jak i empirycznych, opisywanych w formie trafnie wybra-
nych studiow przypadkdw.
W czesci pierwszej omawiane sg zagadnienia dotyczace innowacji w sferze ustug. W kolejnej czesci, czytel-
nik moze zapoznac sie ze strategicznymi, ekonomicznymi i finansowymi, wybranymi aspektami e-biznesu.
Nastepne trzy czesci ksigzki, ktore moim zdaniem sa komplementarne, zawierajg analize wybranych przy-
padkow elektronicznego biznesu, z logicznym podziatem na nastepujace segmenty e-biznesu:

* portale i systemy sprzedazy online,

e wyszukiwarki i systemy rozwijania kontaktow spotecznych,

* systemy na rzecz utatwiania zycia, komfortu i rozrywki.
Omawiana praca ma kilka silnych stron, na ktoére chciatbym zwréci¢ uwage:

* ksigzka jest pracg wielowatkowa, kompleksowo pokazujgca zwigzki miedzy innowacjami w ustu-

gach, e-biznesem oraz wysokimi efektami finansowymi prowadzenia dziafalnosci gospodarczej
w sferze wirtualnej;
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* w ksigzce umiejetnie potgczono i wywazono proporcje miedzy strong teoretyczng, a aspektami
empirycznymi i praktycznymi podejmowanych zagadnien;

* autorzy bardzo umiejetnie i konsekwentnie postuguja sie dostepnymi danymi i informacjami do
podbudowy prowadzonego wywodu merytorycznego; w ten sposéb argumenty i oceny s3 prze-
konujace;

* w ksigzce szeroko wykorzystano doswiadczenia eksperckie, doradcze i analityczne autoréw,
jako aktywnych uczestnikdw proceséw zachodzacych w e-biznesie; odwotania do konkretnych
przypadkow i przyktaddw znakomicie podnosza wiarygodnos¢ prowadzonego wywodu.

Recenzowana praca zawiera tez watki zastugujace na dyskusje, czy polemike. Oto kilka uwag o takim cha-
rakterze: zgadzajac sie z generalng konstrukcja ksigzki mozna zauwazy¢, ze uzyteczne mogtoby by¢ takze
rozwigzanie alternatywne: na czoto wybija sie zagadnienie innowacyjnosci ustug i e-biznesu, a nastepnie
omawiane sg raczej dowolnie utozone kolejne czesci; moze nalezy znalez¢ okreslone kryteria porzadkowa-
nia tekstu i je zastosowac.

Podsumowujac powyzsze uwagi nalezy jednoznacznie podkresli¢, ze recenzowana praca z wielu wzgle-
dow zastuguje na wnikliwg lekture. Przemawiaja za tym przede wszystkim takie jej cechy, jak znaczenie
teoretyczne i praktyczne podejmowanych zagadnien, aktualno$é poruszanej problematyki, a takze sil-
ne oparcie wywodu na odniesieniach do praktyki firm, dziatajgcych w sferze elektronicznej gospodarki.

prof. Ireneusz P. Rutkowski'

' Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu
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Wstep

Innowacje staja sie coraz wazniejszym czynnikiem ksztattujgcym konkurencje miedzy krajami, regionami,
branzami, koncernami czy nawet matymi firmami. Coraz czesciej zachodzg nie w przemysle, a w sektorze
ustug. W nim zas jedna z najbardziej innowacyjnych dziedzin jest biznes elektroniczny.

Przemiany podejscia do e-biznesu

E-biznes to dla niektérych sposdb na szybkie zarobienie duzych pieniedzy. Dla wiekszosci innych to cos,
dzieki czemu zycie stato sie wygodniejsze, przyjemniejsze, bogatsze — nawet w sensie duchowym. Dekade
temu mogto sie wydawac (przynajmniej na Zachodzie), ze e-biznes bedzie jedynie drobnym epizodem
w rozwoju gospodarki $wiatowej. Byt to juz bowiem okres po tzw. peknieciu banki internetowej, ktory
nastapit po boomie dotcomdw 2. potowy lat 90. XX wieku. Wiele méwiono o tym, ze powstaje ,nowa
gospodarka” (new economy), czy nawet,nowa ekonomia” (new economics). Funkcjonowaniem gospodarek
miaty rzgdzi¢ inne, nowe prawa (miat zosta¢ np. wyeliminowany cykl koniunkturalny). Powstawaty na ten
temat ksigzki, uruchamiano studia podyplomowe poswiecone temu zagadnieniu, pisano o tym rozpra-
wy doktorskie. Nic takiego sie jednak nie stato. Biznes elektroniczny okazat sie by¢ jednym z wielu wyste-
pujacych w przesztosci nowych sektoréw gospodarki (tak jak wczesniej takimi ,wschodzgcymi” branzami
byty koleje Zzelazne, przemyst motoryzacyjny, naftowy, radio, telewizja, komputery osobiste). Nie oznacza
to, ze wszystko w tym zakresie jest juz opisane, znane. Okazuje sie, ze dotychczasowe publikacje z za-
kresu podstaw teoretycznych funkcjonowania firm, z zakresu réwniez zarzadzania nimi nalezy rozszerzy¢
by uwzgledni¢ specyfike, jaka charakteryzuje sie e-biznes. Ma to odzwierciedlenie réwniez w niniejszej
ksigzce, gdzie przeprowadzono prébe uwypuklenia zjawisk, typowych dla e-biznesu, a nie widocznych tak
bardzo w tradycyjnych sektorach.
W dalszym ciggu jednak e-biznes fascynuje, przycigga uwage opinii publicznej. Tak jak w przypadku za-
ktadow losowych, przyczyna tego jest pokusa zdobycia duzych pieniedzy w stosunkowo prosty i szybki
sposob. By wystartowac w tej branzy, nie potrzeba na poczatek tak duzych srodkoéw, jak w przypadku
uruchamiania huty, fabryki samochodéw czy procesordw. Potrzebny jest przede wszystkim pomyst. Sam
on jednak nie wystarczy - liczy sie tez szereg innych aspektow:

e umiejetnos¢ dostosowywania sie do potrzeb uzytkownikéw (lub ich ksztattowania — vide Apple),

e zdolno$¢ do wygrywania z konkurentami (cena, masowoscig oferty itp.),

¢ odpowiedni zespét ludzi oraz

¢ kapitat - choc¢ ten mozna pozyskac?.

2 W swiecie olbrzymich nadwyzek finansowych, przeptywajacych niekiedy szerokimi strumieniami pomiedzy krajami,
znalezienie inwestorow nie powinno byc¢ trudne, jesli pomyst jest dobry i umiejetnie zaprezentowany, a pomystodaw-
cy — zdeterminowani do osiggniecia celu i wierzacy w swoj sukces.



Zawartos¢ ksigzki

Niniejsza ksigzka w przewazajacej mierze opowiada rézne historie, przyktady (na ogoét udanych) przedsie-
wzie¢ e-biznesowych. W trzech koncowych czesciach ksiazki dokonano analizy (wedtug okreslonego
schematu) 26 takich przypadkéw, w tym szedciu z naszego kraju. Utozone one zostaty wedtug kryteridw:

e ,0d ogdtu do szczegodtu” - od najwiekszych przedsiewziec do najmniejszych oraz

e od najstarszych przedsiebiorstw i portali do najmtodszych?®.
Do analizy wybrane zostaty gtéwnie przyktady z ostatnich pieciu lat (bez siegania do,zamierzchtych dzie-
jow"typu IBM, Microsoft, Netscape, ICQ), na ogét bez wchodzenia w kwestie sprzetu (przemystu), a w zde-
cydowanie wiekszym stopniu koncentrujac sie na oprogramowaniu, warunkach rynkowych iin. (ustugach).
Autorzy koncentrowali sie na kwestiach ekonomicznych, finansowych, a nie na technologicznych, czy na
elokwentnym opisie firm w formie tatwych i przyjemnych do przeczytania,do poduszki” historyjek, jakich
jest wiele na poétkach sklepowych. Mamy nadzieje, ze uwazny Czytelnik bedzie umiat wyciaggna¢ z tych
analiz odpowiednie wnioski dla siebie w kontekscie ewentualnego, wtasnego e-biznesu.
Zatozenie i poprowadzenie e-biznesu moze by¢ fatwiejsze po lekturze rozdziatéw drugiej czesci ksiazki,
gdzie dokonany zostat autorski wybor najwazniejszych zagadnien zwigzanych z funkcjonowaniem biznesu
elektronicznego, prébujac je ,uja¢” w pewnego rodzaju ramy teoretyczne (cho¢ nie chodzito tu autorom
o stworzenie teorii e-biznesu). Stad cze$¢ ta rozpoczyna sie od poréwnania wybranych, podstawowych
koncepcji z teorii mikroekonomii z warunkami praktycznego funkcjonowania e-biznesu. Szczegélnie pole-
ci¢ mozna Czytelnikowi inne spojrzenie na kwestie cen — w internecie wydawatoby sie, ze wiele rzeczy
jest za darmo. ,Za darmo” jednak nie oznacza, ze sie za to nie ptaci. Wazne jest, by Czytelnik uswiadomit
sobie, jaka jest prawdziwa cena danego produktu czy ustugi. Jak mawiat Milton Friedman, laureat Nagrody
Nobla z dziedziny ekonomii,,nie ma darmowych obiadéw”. Nawet za bezptatne — wydawatoby sie — pro-
dukty czy ustugi ktos pfaci.
Ponadto dla utatwienia Czytelnikowi orientacji w aktualnych procesach rynkowych, w tej czesci ksigzki
wskazywane sg niektére dos¢ wyraznie wystepujace trendy, podazanie za ktérymi jest jedng ze strategii
mozliwych do obrania przy zaktadaniu i rozwijaniu wtasnego przedsiewziecia e-biznesowego*. Innym spo-
sobem jest préba zmiany istniejagcych lub wykreowania nowych trendéw, ale tak przelomowe innowacje
zdarzajg sie raczej rzadko, cho¢ — jak to byto w przypadku np. Yahoo!, Google, Apple — to one zapewniaja
naprawde duze pienigdze (zwtaszcza jesliich tworcy sg zainteresowani zarabianiem, cho¢ wcale nie jest to
koniecznoscia — vide Wikipedia, a takze — jesli majg ku temu mozliwosci®).
W internecie powstaje bardzo duzo zupetnie nowych trendéw. Ich wptyw na zastosowania technologii
teleinformatycznych, czy nawet na sam internet, nie méwiac o réznego rodzaju przedsiewzieciach biz-
nesowych, z reguly nie jest znany, gdy sg one jeszcze mtode. Mogg nie mie¢ zadnego znaczenia, albo
moga stworzy¢ gigantdw biznesu online. Ponadto umiejetne potaczenie i modyfikacja tych pomystéw

3 Nie zawsze zapewne udato sie wystarczajaco jasno i klarownie uporzadkowac przypadki w poszczegdlnych, trzech
grupach.

* Niekiedy trendy takie celowo nie byty wprost wskazane, pozostawiajac niedomdwienia, by nie przesadzac o nich, nie
sugerowac Czytelnikom wizji autoréw, z ktéra moga sie oni nie zgodzi¢ i by mogli wypracowac witasne przekonania
na temat mozliwego ksztattowania sie przysztosci.

> Mozna tu podac przyktad Jacka Karpinskiego, ktéry stworzyt w 1970 r. minikomputer szybszy niz wprowadzony dzie-
sie¢ lat pdzniej IBM PC’, ale nie miat mozliwosci wprowadzenia go na rynek. ,Wynalazt takze m.in. skaner fotografii,
robot sterowany gtosem i reczny skaner Pen-Reader. Co sie stato z jego wynalazkami? Dlaczego ktos, kto wyprzedzit
Billa Gatesa, skoriczyt jako pasterz swin pod Olsztynem? Karpiriski w Polsce wcigz styszat: gdyby byto to moZliwe, to Ame-
rykanie by juz to dawno zrobili! M. Genow, Polak, ktdry wyprzedzit Billa Gatesa, skoriczyt jako pasterz swin, Onet.biznes,
31 stycznia 2012 r, http://biznes.onet.pl/polak-ktory-wyprzedzil-billa-gatesa-skonczyl-jako-,18490,5013649,1,news-
detal <data korzystania: 8 lutego 2012 r.>.



(por. rozdz. nt. serwisu Mashable.com), moze pozwoli¢ na udostepnienie nowych ustug elektronicznych
na rynku. Nowe trendy zatem kreowane sg rowniez przez potaczenie innych, zarysowanych juz trendow.
A Ze trenddw tych moze by¢ bardzo duza ilos¢, stad liczba ich kombinacji jest ogromna. Oznacza to, ze
trudno jest zidentyfikowac wszystkie trendy, a proby uczynienia tego z géry skazane s na niepowodzenie.
Mozna jedynie zarysowac niektére z nich, a i tak istnieje ryzyko, ze za kilka miesiecy moga sie one okazac
nieaktualnymi.

Niniejsza publikacja zostata zaprojektowana tak, by taczyé aspekty praktyczne z teoretycznymi. Zawiera
analizy rzeczywistych przypadkéw i mozliwie skrupulatnie wskazuje wykorzystane zrédta (co na ogét nie
ma miejsca w popularnych publikacjach skierowanych do szerokiego grona odbiorcéw). Ksigzka ma dwo-
isty charakter:

e zjednej strony ma cechy poradnika dla polskich przedsiebiorcéw (a w przypadku e-biznesu - sg
to gtownie mtode osoby);

e zdrugiej strony spetnia zasady formalne monografii naukowej (zostata zatem poddana recenzji
naukowej przez profesorow dwoch dziedzin: biznesu i informatyki).

Ta ,dwoisto$¢” publikacji jest widoczna przede wszystkim w drugiej czesci, gdzie zarys teoretycznych
aspektow e-biznesu jest stale zestawiany, wzbogacany przyktadami tego, jak on naprawde wyglada, albo
opisywane sg kwestie wynikajgce wprost z praktyki.

Czes¢ pierwsza ksigzki ma zdecydowanie bardziej teoretyczny charakter niz pozostate. Taki byt jej cel.
Ma przeprowadzi¢ Czytelnika przez kwestie makroekonomiczne zwigzane z innowacyjnoscig w ustugach.
Autorami rozdziatéw w tej czesci sg m.in. profesorowie z uznanym dorobkiem naukowym w zakresie in-
nowagji:

* prof. Sylwia Pangsy-Kania z Uniwersytetu Gdarskiego, ktéra uzyskata habilitacje m.in. za ksigzke
pt. ,Polityka innowacyjna panistwa a narodowa strategia konkurencyjnego rozwoju’, wiceprezes
Instytutu Wiedzy i Innowacji w Warszawie oraz

» prof. Piotr Niedzielski, kierownik Katedry Efektywnosci Innowacji Uniwersytetu Szczeciriskiego
i jednoczesnie dziekan Wydziatu Zarzadzania i Ekonomiki Ustug tej uczelni.

Wieksza cze$c¢ ksiazki zostata jednak napisana przez mtodych autoréw zwigzanych ze Szkota Gtéwna Han-
dlowa w Warszawie, ktorzy na co dzien korzystaja z systemow, portali, stron internetowych, ktére opisywali.
Niektorzy z nich probuja (z pewnymi sukcesami) swoich sit w e-biznesie. Co wiecej, propagowanie przez
redaktoréw ksigzki idei e-biznesu zaowocowato utworzeniem przez studentéw SGH w samym jedynie marcu
2012 r. czterech nowych spotek, ktdre majg prowadzi¢ dziatalnos¢ e-biznesowa. To wszystko zanim jeszcze
ksigzka publicznie ujrzata Swiatto dzienne... Mamy nadzieje, ze publikacja zacheci inne osoby do sprébo-
wania wiasnych sit w,,usamodzielnieniu sie’, w sprawdzeniu sie w biznesie. Jesli kto$ sie waha lub boryka sie
z problemami natury jak sie do tego zabra¢?’, proponujemy kontakt z nami (start-up@instytut.info).

Podziekowania

Wszystkim zaangazowanym w projekt osobom redaktorzy niniejszej publikacji serdecznie dziekuja. Szcze-
golne wyrazy wdziecznosci naleza sie Autorom za duzg elastycznos¢, z jaka zaangazowali sie w przedsie-
wziecie tworzenia niniejszej ksigzki. Mimo sporego dorobku wydawniczego (jeden z redaktoréw nauko-
wych niniejszej publikacji wydat ponad 30 ksigzek, w tym kilka za granicg), dobrej znajomosci tematyki (je-
den z redaktoréw jest e-przedsiebiorca, a drugi m.in. ekspertem sprawdzajgcym wnioski o dofinansowanie
dziatalnosci e-biznesowej), przygotowanie tak obszernego opracowania w tak krétkim czasie, jaki mielismy
do dyspozycji, byto nie lada wyzwaniem. Nawigzujac do tematyki ksigzki — bez wykorzystania nowocze-
snych narzedzi teleinformatycznych nie bytoby to mozliwe.



Dziekujemy réwniez naszym partnerom z firmy Ecorys (p. Marta Dabrowska i p. Dominika Jakubowska)
oraz z Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci (p. Joanna Podgdrska, p. Krzysztof Buczek) w szcze-
golnosci rowniez za wyrozumiatosc i elastyczne podejscie do catego procesu wydawniczego. Dziekujemy
rowniez recenzentowi, profesorowi Ireneuszowi Rutkowskiemu za cenne uwagi.

Whioski

Ponizej skrétowo przedstawiamy kilka wnioskéw i spostrzezen, pokazujacych generalne trendy przemiany
zjawisk w e-biznesie (dla szczegdtow i dalszych przyktaddw polecamy odpowiednie czesci niniejszej ksigz-
ki). S one z jednej strony bardzo ogdine, a z drugiej — mozna je odnie$¢ do prawie catej branzy. Oto one:
¢ Jezeli co$ byto szybkie — stanie sie jeszcze szybsze (np. predkosc¢ komputerdw, internetu, algoryt-
my wyszukiwarek, media internetowe).
e Jezeli co$ byto duze - stanie sie jeszcze wieksze (np. chmury obliczeniowe, Google).
e Jezeli cos byto mate - stanie sie jeszcze mniejsze (np. komputer osobisty —> smartfon, pamietniki
-> wiadomosci Twitter).
e Jezeli co$ miato duzg wartosé — moze miec jeszcze wieksza (np. wydatki na IT).
* Nawet jezeli co$ byto mate i proste, a zaczety korzystac z tego miliony uzytkownikéw, moze to
by¢ warte miliardy! (np. Facebook, Amazon, Groupon)®.
e Jezeli cos byto tanie — stanie sie jeszcze tansze (np. hosting, czas poswiecony na zakupy, sklepy
internetowe).
* Jezelicos byto prywatne - stanie sie publiczne (np. Facebook, NK, YouTube, blogi, ostatnie pomy-
sty Google typu Search Engine Land czy Knowledge Networks’).
¢ Jezeli co$ byto publiczne - stanie sie prywatne (np. ksigzki/utwory, ktére byty w domenie publicz-
nej, stang sie danymi prywatnymi duzych korporacji).
e Jezeli cos byto offline — powstanie jego odpowiednik w wersji online (np. eBay, Amazon, Allegro,
Groupon, Wikipedia, TomTom).
Sporo w tych obserwacjach kontrastéw — celowo tak je dobralismy, by pokaza¢, jak nieznana jest przy-
sztos¢ e-biznesu, jak otwartym na zmiany, na koniecznos¢ innowadcji trzeba by¢ w tej branzy.
Jesli Czytelnik zastanawia sie nad swoja przysztoscia:
* aszuka w zyciu przede wszystkim spokoju, ciszy, porzadku — niech raczej probuje szczedcia na
panstwowej posadzie, a duzych pieniedzy — na loteriach;
¢ jedli natomiast lubi wyzwania, nie boi sie ryzyka, jest zdeterminowany i ma sporo czasu, ktory
chce intensywnie wykorzystac — e-biznes moze sie okazac dla niego wiasciwym wyborem.
I cho¢ nie ma jeszcze duzych — na skale Swiatowa — polskich firm w tej branzy, to na pewno kiedys$ po-
wstang. Wskazywatby na to przykiad takich firm i produktow, jak estonski Skype, czeski Avast! Antivirus, czy
Swiatowe juz sukcesy firm z polskiej branzy gier komputerowych (CD Projekt RED, City Interactive, 11 bit
studios). Skoro innym sie udato, takze Czytelnik ma szanse na sukces!

© Jedli liczba uzytkownikéw ograniczona bedzie jedynie do np. naszego kraju, to mozna moéwic (jedynie) o milionach
ztotych (np. Allegro).

77 lutego 2012 r. Google ogtosito dwa programy majace pomdc mu poznac zachowania uzytkownikéw: odwiedzane
strony internetowe, czas pozostawania na nich itp. (nawet w trybie incognito). Zainteresowanym uczestnikom ma za to
ptacic¢ (do 259). D. Coldewey, Google Offers To Pay People To Have Their Web Use Tracked Minutely, 8 lutego 2012 r,, http://
techcrunch.com/2012/02/08/google-offers-to-pay-for-people-to-have-their-web-use-tracked-minutely/ <data ko-
rzystania: 9 lutego 2012 r.>.



Warto sprébowad, bo koszty wejscia do tego typu biznesu nie sa duze, a kto nie zaryzykuje, ten moze
pozniej gorzko tego zatowac. Tak jak wspotzatozyciel firmy Atari Computer (obecnie Apple Inc) Ronald
Wayne, ktéry choc¢ oficjalnie twierdzi, ze ,nigdy nie miatem najmniejszego zalu, gdyz podjatem najlepsza
decyzje na podstawie dostepnych mi w tym czasie informacji®, to sprzedat 10% akcji tej firmy za kwote
800 dolaréw. Zgodnie z naszymi szacunkami, obecnie bytyby one warte ponad 50 miliardow dolaréw.
Warto sprébowac, bo najmtodsi miliarderzy na $wiecie sg wiasnie z branzy e-biznesu (najmtodszy mi-
liarder to 27-letni Dustin Moskovitz, trzecia osoba zatrudniona w Facebooka, kolega z pokoju Marka Zuc-
kerberga)®. Zatem — zachecamy!

Mikotaj Olszarski, Krzysztof Piech

Warszawa, 2 kwietnia 2012 1.

8 Q. Linzmayer, Apple Confidential: The Real Story of Apple Computer, Inc., No Starch Press, San Francisco 1999, s. 5.
20 ° B. Solomon, Youngest Billionaires in the World, Led by the Facebook Four, Forbes’, 7 marca 2012 .



CZESC 1.

Teoretyczne aspekty innowacji w sektorze ustug



Sylwia PANGSY-KANIA

1.1 Rola innowacji w sektorze ustug

Ponizszy rozdziat ma na celu wprowadzenie Czytelnika do problematyki wspdtczesnego znaczenia ustug
w gospodarce. Ma on by¢ ttem dla dalszych rozwazan (przeprowadzanych w kolejnych rozdziatach), zbli-
Zajac sie do kwestii e-biznesu. W rozdziale tym réwniez przypominamy definicje innowacji, innowacyjnosci
i pojec¢ im pokrewnych, a takze wymieniamy rodzaje ustug innowacyjnych.

1.1.1 Przemiany sektora ustug w gospodarce swiatowej

We wspdtczesnej gospodarce Swiatowej obserwuje sie dwie istotne i uzupetniajace sie tendencje.

* Pierwsza polega na wzroscie znaczenia innowacji i innowacyjnosci w rozwoju spoteczno-gospo-
darczym.

¢ Druga polega na wzroscie znaczenia ustug zaréwno w gospodarkach poszczegoélnych krajow, jak
i w ujeciu miedzynarodowym.

Szczegodlnego znaczenia nabierajg w tych procesach ustugi innowacyjne.

Wzrost znaczenia ustug w gospodarce i obrotach miedzynarodowych datuje sie na okres po Il wojnie
Swiatowe]. Przyczynito sie do tego kilka czynnikow, ktére spowodowaty, ze pojawity sie nowe ustugi oraz
wzrosto zapotrzebowanie na podniesienie jakosci swiadczonych dotad ustug. Do najwazniejszych czynni-
kéw zalicza sie'®:

* wzrost zamoznosci spofeczeristw i zwiekszenie iloéci czasu wolnego (np. ustugi turystyczne, ban-
kowe),

e wzrost produkcji towardw pociggajacych za sobg rozwd;j ustug uzupetniajacych (np. transport,
ubezpieczenie towaréw),

e unowoczes$nienie sektora ustug w miare postepu techniki i powstanie nowych rodzajéw ustug,
ktére przyczyniajg sie do wzrostu wydajnosci pracy w tym sektorze (np. telewizja satelitarna,
ustugi miedzybankowe),

* zwiekszenie mozliwosci swiadczenia ustug na odlegtos¢, dzieki nowoczesnej technice (np. kom-
puterowa rezerwacja biletow lotniczych),

* wzrost specjalizacji ustug oraz rozwdéj wyspecjalizowanych przedsiebiorstw ustugowych (np.
waska specjalizacja w ustugach ubezpieczeniowych).

Pozytywne skutki dla gospodarki wynikajgce ze znaczenia ustug dotycza:

* wzbogacania (urozmaicenia i zwiekszenia poziomu) konsumpdji,

e wzrostu ilosci czasu wolnego,

e przedtuzania wykorzystania débr trwatego uzytku (cho¢ nie wszystkich — zwilaszcza w branzach
cechujacych sie szybkim postepem technicznym) oraz

* zapewnienia ciggtosci eksploatacji produkcyjnych srodkéw trwatych.

10" E. Kawecka-Wyrzykowska, Miedzynarodowy handel ustugami [w:] A. Budnikowski, E. Kawecka-Wyrzykowska (red.), Mie-
22 dzynarodowe stosunki gospodarcze, PWE, Warszawa 1996, s. 57-58.



W drugiej potowie XX wieku ustugi zaczety by¢ najwazniejszym sektorem gospodarki wiekszosci krajow
wysoko rozwinietych. Na przetomie XX i XXI wieku proces ten ulegt przyspieszeniu w wyniku gwattownego
rozwoju technologii i wzrostu znaczenia innowacyjnosci.
Rozwdj metod oraz technik informacyjnych uznawany jest za trzecia, po neolitycznej i przemystowej, epo-
ke cywilizacyjng, nazywanga epoka przetwarzania informacji lub epoka wiedzy. Wérdd sektoréw gospo-
darki maleje, znaczenie rolnictwa i przemystu, natomiast rosnie rola ustug. Réwnolegle przebiega proces
wzrostu znaczenia technologii i wiedzy naukowo-technicznej''. Nie oznacza to — wbrew wielu teoriom
(dos¢ pobieznie analizujagcym przemiany gospodarcze), ze wytonit sie czwarty sektor — wiedzy. Wiedza
bowiem przenika wszystkie trzy sektory gospodarki. Rowniez w rolnictwie wspodtczesnie jest ona wazna
doprowadzajac — w wyniku proceséw innowacyjnych — do znaczacych niekiedy przemian tego sektora
(np. produkty GMO).
Sektor ustug jest bardzo zréznicowany wewnetrznie. Poszczegdlne grupy ustug charakteryzuja sie odmien-
ng dynamika oraz odmiennym udziatem w tworzeniu wartosci dodanej brutto poszczegélnych panstw.
Dodatkowo na skutek postepu technologicznego zmianie ulega struktura ustug. Niektore ustugi zanikaja
bezpowrotnie, inne sie pojawiaja i przezywaja rozkwit. Zmiany w strukturze ustug dokonuja sie takze pod
wptywem wzrostu kosztéow ich Swiadczenia zwigzanych z ogdlnym podnoszeniem poziomu ptac.
Ze wzgledu na ogromng réznorodnos¢ ustug, zatrudnienie w tym sektorze wymaga bardzo réznych kwa-
lifikacji — od najwyzszych np. w sektorze finansowym czy informatycznym do prostych, np. przy utrzymy-
waniu porzadku i czystosci. Poza tym, w niektérych nowoczesnych sektorach ustug postep techniczny
generuje tak znaczny wzrost wydajnosci pracy, ze pomimo wzrostu ekonomicznego znaczenia tych sek-
toréw, zatrudnienie w nich spada (!). W ustugach — zwtaszcza tych nowoczesnych — decydujace znaczenie
ma jakos¢ — wydajnos¢ pracy, a nie liczba zatrudnionych.
Ustugi coraz czesciej decydujg o standardzie zycia spoteczeristw; wymagajg innej organizacji pracy niz
w przemysle (np. wymuszajg okresowg dyspozycyjnos¢ oraz wiekszg elastycznos¢ zatrudnienia). Praca
w ustugach jest trudna do planowania, zmienna; wymaga obok umiejetnosci $wiadczenia ustugi, posiada-
nia pewnych cech osobowosci pracownika, ktére pozwalajg na dobry kontakt z klientem'?. Czesto wyma-
gana jest od pracownika kreatywnosc.
Ustugi sa:

e elastycznym i dynamicznie rozwijajgcym sie sektorem gospodarki,

¢ sektorem, ktdry tatwiej dostosowuje sie do zmian zachodzacych w turbulentnym otoczeniu,

* bardziej odporne na okresowe zmiany koniunktury niz sektor produkcji materialnej oraz

* tatwiej reagujg na nowe trendy przez przyswajanie innowacji technicznych i organizacyjnych oraz

nowej wiedzy.

Na zmiany zachodzace w strukturze ustug wptywaja czynniki ekonomiczne, spoteczne, polityczne, prawne,
demograficzne®. Kluczowym czynnikiem rozwoju spoteczno-gospodarczego nowoczesnych gospodarek
staje sie innowacyjno$¢ w sektorze ustug. Coraz wieksze znaczenie we wspoétczesnej gospodarce zyskuja
procesy biznesowe przeprowadzane elektronicznie. Okreéla sie je mianem e-biznesu.

Znaczenie ustug w gospodarce jest przeze wszystkim analizowane z punktu widzenia generowania wartosci
dodanej oraz tworzenia nowych miejsc pracy. W krajach rozwinietych ustugi tworzg ok. 2/3 wartosci dodanej

" A Toffler, Trzecia fala, PIW, Warszawa 1997. Szerzej na temat udziatu zasobdw w rozwoju spoteczenstwa zob.: S. Neu-
mann, B. Flligge, The Art of Knowledge — Potential aus dem Wissen schépfen, ,Information Management” 1988, nr 1,
s.67; P.Niedzielski, Polityka innowacyjna w transporcie, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin
2003, 5. 148.

12 Raport o rozwoju spotecznym Polska 2004, W trosce o prace, UNDP, s. 18-19.

13 P Niedzielski, Innowacje w ustugach (w:) Innowacje i transfer techniki. Stownik poje¢, PARP, Warszawa 2005, s. 69.
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brutto wytworzonej w catej gospodarce (60-70% PKB) i okoto 60% catego zatrudnienia. Zdecydowanemu
zmniejszeniu ulega udziat sektoréw tradycyjnych w tworzeniu wartosci dodanej. Jednoczesnie ustugi przeno-
sz3 sie do sektoréw przemystu i rolnictwa. W 2009 r. wérdd krajéw cztonkowskich UE najwyzszy udziat warto-
$ci dodanej wytworzonej przez sektor ustug odnotowano w Luksemburgu — 85,7%, w Grecji — 79,9% oraz we
Frandji — 79,5%. Najbardziej znaczacy wzrost udziatu sektora ustug w tworzeniu warto$ci dodanej w stosunku
do 2000 r. wykazata Irlandia (o 11,2 pkt. proc.), Malta (0 9,8 pkt. proc.) oraz Butgaria (o 7,6 pkt. proc.).

1.1.2 Znaczenie i przemiany sektora ustug w polskiej gospodarce

W Polsce na koniec 2010 roku wsréd ponad 3,9 min zarejestrowanych podmiotéw gospodarczych ponad
2,9 mIn podmiotow stanowity przedsiebiorstwa ustugowe (76% ogotu). Sektor ustug wytworzyt w 2010
roku 64,3% wartosci dodanej brutto catej gospodarki narodowej (por. tabela 1). W tworzeniu PKB nadal
przewaza dziatalno$¢ handlowa (i naprawa samochoddw) — stanowita ok. 19% ogdtu wartosci dodanej
brutto. Poniewaz w sektorze ustug zachodza istotne zmiany strukturalne, w przysztosci nalezy sie spodzie-
wac wzrostu znaczenia innowacyjnych ustug np. informatycznych i biznesowych. Z czasem zatem udziat
dziatu ,informacja i komunikacja’, a takze ,dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna” moze rosnac.
Tymczasem, pomiedzy 2005 a 2010 r. najbardziej wzrosta wartos¢ dodana brutto ,dziatalnosci w zakresie
ustug administrowania i dziatalnosci wspierajacej” — prawie o 100% (doktadniej: 95,3%), podczas gdy sred-
nia wzrostu dla sektora ustug (i reszty dwdch pozostatych sektoréw) to ok. 44%.

Tab. 1. Warto$¢ dodana brutto w sektorze ustug w Polsce w latach 2009 i 2010 (wedtug sekcji PKD, ceny

biezace)
Wyszczegélnienie 2005 2010 Warost
min zt % min zt % %

OGOLEM 866329 100,0 1246427 1000 439
w tym ustugi 553980 639 800878 64,3 44,6
Handel i naprawa pojazdéw samochodowych 162950 18,8 242471 19,5 4838
Transport i gospodarka magazynowa 47790 55 74373 6,0 556
Zakwaterowanie i gastronomia 10560 12 15365 1,2 45,5
Informacja i komunikacja 37333 43 45958 37 23,1
Dziatalnos¢ finansowa i ubezpieczeniowa 38160 44 53711 43 40,8
Dziatalnos¢ zwigzana z obstuga rynku nieruchomosci 55707 6,4 69839 56 254
Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna 43530 5,0 63742 5,1 46,4
Dziatalnos¢ w zakresie ustug administrowania 10933 13 21356 1,7 95,3
i dziatalno$¢ wspierajaca

Administracja publiczna i obrona narodowa; 46471 54 66517 53 43,1
obowigzkowe zabezpieczenia spoteczne

Edukacja 44588 51 60969 49 36,7
Opieka zdrowotna i pomoc spofeczna 30828 3,6 47813 3,8 55,1
Dziatalnos¢ zwigzana z kulturg, rozrywka i rekreacja 7169 08 10445 09 45,7
Pozostata dziatalno$¢ gospodarcza 17961 2,1 21823 1,8 21,5
Gospodarstwa domowe zatrudniajace pracownikow 5332 06 6496 0,5 218

Zrédto: Rachunki narodowe — PKD 2007, Roczne wskazniki makroekonomiczne, Polska - wskazniki makroekonomiczne (PKD
2007), GUS, http://www.stat.gov.pl/gus/wskazniki_makroekon_PLK_HTML.htm, dostep: 29 marca 2012 .



W pierwszej dekadzie XXI wieku w najwiekszym stopniu wzrosta wartos¢ dodana brutto w,opiece zdrotownej
i pomocy spotecznej’, administracji i dziatalnosci wspierajacej” oraz w ,transporcie i gospodarce magazyno-
wej". Pokazuje to, ze polska gospodarka nie rozwija sie najdynamiczniej w nowoczesniejszych sferach sektora
ustug, ktére to odnotowujg wzrost w okolicach przecietnej dla catej gospodarki oraz dla sektora ustug (dziat
Jinformacja i komunikacja” - przyrost o 104% w analizowanym okresie, a,dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa

i techniczna”— 0 94%,; oczywiscie mowa tutaj o wzroscie w cenach biezacych, nie w wartosciach realnych).

Rys. 1. Dynamika wzrostu wartosci dodanej brutto sektora ustug ogdtem oraz skrajnych dziatéw sektora
ustug w latach 2000-2011 (wedtug sekcji PKD, 2000=100)
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Uwaga: wybrano cztery dziaty o najwyzszych i najnizszych wartosciach w 2011 .

Zrodto: obliczenia wiasne na podst. Rachunki narodowe — PKD 2007, Roczne wskazniki makroekonomiczne, Polska - wskaz-
niki makroekonomiczne (PKD 2007), GUS, http://www.stat.gov.pl/gus/wskazniki_makroekon_PLK_HTMLhtm, dostep:
29 marca 2012r.

W 2010 roku sektor ustug dat miejsca pracy dla 57,4% ogdtu pracujacych (por. tabela 2). Najwieksze za-
trudnienie w sektorze ustug wystepuje w handlu, nastepnie w edukacji oraz w administracji publicznej
i obronie narodowe;j.

Liczba pracujacych w latach 2005-2010 wrosta nieco bardziej w ustugach (11,2%), nizw dwoéch pozostatych
sektorach (8,8%). Najwieksza dynamika wzrostu charakteryzowata dziat ,informacja i komunikacja” - przy-
rost 0 32,5%; nastepnie w dziale ,dziatalno$¢ w zakresie ustug administrowania i dziatalnosci wspierajacej”
— przyrost o ponad 27%. Trzecim, w najwiekszym stopniu podnoszacym liczbe pracujacych sektorze byfa
,dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna”— przyrost o 24% (w najmniejszym stopniu liczba pracu-
jacych wzrosta w edukacji — o prawie 4%). Widzimy zatem, ze dziaty, ktére w najwiekszym stopniu ,oparte
na wiedzy"znaczaco bardziej zwiekszaty liczbe zatrudnionych niz inne czesci sektora ustug.
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Tab. 2. Pracujacy w sektorze ustug w Polsce w 2005 i 2010 r. (wedtug sekgcji PKD)

Wyszczegolnienie 2005 2010 Wzrost
tys. % tys. % %

OGOLEM 12890,7 100,0 14020,9 100,0 8,8
w tym ustugi 72375 56,1 8050,0 574 11,2
Handel; naprawa pojazdéw samochodowych 2068,5 16,0 22198 15,8 73
Transport i gospodarka magazynowa 633,1 49 696,0 5,0 9,9
Zakwaterowanie i gastronomia 2194 1,7 260,5 19 18,7
Informacja i komunikacja 183,2 14 2428 1,7 325
Dziatalnos¢ finansowa i ubezpieczeniowa 296,6 23 336,7 24 13,5
Obstuga rynku nieruchomosci 1742 14 1971 14 13,1
Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna 408,2 32 506,3 3,6 24,0
Administrowanie i dziatalno$¢ wspierajaca 3272 2,5 416,5 3,0 273
Administracja publiczna i obrona narodowa; 8714 6,8 970,1 6,9 11,3
obowigzkowe zabezpieczenia spoteczne
Edukacja 1043,0 8,1 1081,5 77 3,7
Opieka zdrowotna i pomoc spofeczna 689,0 53 764,1 54 10,9
Dziatalnos¢ zwigzana z kulturg, rozrywka i rekreacja 1309 1,0 149,6 1,1 14,3
Pozostata dziatalno$¢ ustugowa 1928 1,5 209,0 1,5 84

Zrodto: Maty Rocznik Statystyczny Polski 2011, GUS, Warszawa 2011, s. 141-142.

Waznga kategorig opisujaca gospodarke jest cecha wynikajaca ze stosunku wartosci dodanej brutto do licz-
by pracujacych, wskazujaca, jak duza wartos¢ dodana brutto przecietnie wytwarza jedna osoba pracujaca.
Jak mozna zauwazy¢, wydajnos¢ w rolnictwie, lesnictwie, towiectwie i rybactwie” jest ok. 4-krotnie nizsza
niz w przemysle i w ustugach, przy czym wydajnos¢ w tym ostatnim dziale jest nieco nizsza (i wynosita
89 tys. z1), nizw przemysle (101 tys. zt). Jest to od wielu lat powazne obciazenie dla polskiej gospodarki. Tym-
czasem, najwiekszg wydajnos¢ w sektorze ustug odnotowywano w dziale ,obstuga rynku nieruchomosci”
(354 tys. 1), w,informacji i komunikacji” (189 tys. zt),,dziatalnosci finansowej i ubezpieczeniowej” (160 tys. z)
oraz w ,dziatalnosci profesjonalnej, naukowej i technicznej” (126 tys. zt). Najnizszg wydajnoscig w sektorze
ustug charakteryzowato sie ,administrowanie i dziatalno$¢ wspierajaca” (51 tys. zt) oraz,,edukacja” (56 tys. z4).

Rys. 2. Wydajnos¢ pracy w gtownych sektorach gospodarki i w ustugach w 2010 r. (tys. z})
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Zrédto: oblicz. wh. na podstawie Rachunki narodowe — PKD 2007, Roczne wskazniki makroekonomiczne, Polska — wskaz-
niki makroekonomiczne (PKD 2007), GUS, http://www.stat.gov.pl/gus/wskazniki_makroekon_PLK_HTMLhtm, dostep:
29 marca 2012 r; Maty Rocznik Statystyczny Polski 2011, GUS, Warszawa 2011, s. 141-142.



Przeprowadzone obliczenia potwierdzaja, ze oba sektory, zidentyfikowane jako w duzej mierze oparte
na wiedzy, a takze ,dziatalnos¢ finansowa i ubezpieczeniowa” cechuja sie najwyzsza wydajnoscia pracy.
Trudno jest tu o dokfadne dane, ale przypuszcza¢ mozna, ze ta cze$¢ gospodarki, w ktérej funkcjonujg
e-przedsiebiorstwa réwniez moga charakteryzowac sie wysoka wydajnoscia. Dzieje sie tak gtéwnie dlate-
go, ze zatrudnienie w tych firmach nie musi by¢ duze, by osigga¢ wysokiej wartosci zyski; a przynajmniej
nie musi by¢ tak duze, dla osiggniecia tych samych zyskow, co w wiekszosci, tradycyjnych” sektoréw (moze
z wyjatkiem obstugi nieruchomosci). E-biznes zatem moze by¢ waznym, z punktu widzenia efektywnosci
funkcjonowania gospodarki, jej elementem.

1.1.3 Definicje i cechy innowacji oraz poje¢ pokrewnych

Przyblizajac kwestie innowacji w sektorze ustug, w tym w szczegdlnosci innowacyjnej dziatalnosci w za-
kresie biznesu elektronicznego, nie mozna nie wspomnie¢ o podstawowych pojeciach z tym zwigzanych;
w publikacji naukowej za$ nie mozna nie zdefiniowac tych terminéw.

1.1.3.1 Definicje innowacji

W Podreczniku Oslo™ (opracowanym wspolnie przez Eurostat oraz OECD) innowacja zostata zdefiniowana
jako wdrozenie nowego lub znaczaco udoskonalonego produktu (wyrobu lub ustugi) lub procesu,
nowej metody marketingowej lub nowej metody organizacyjne;j.

Innowacje wiazg sie z zasobami posiadanej wiedzy oraz dostepnej technologii. Innowacja nierozerwalnie
taczy sie ze zmiang i nowoscia. Zdarza sie, ze innowacje bywajg zastugg natchnienia i przebtysku geniuszu,
jednak najczesciej sa efektem systematycznej pracy. Innowacje dotyczg zaréwno produktow jak i ustug.
Do nauk ekonomicznych teorie innowacji wprowadzit austriacki ekonomista J. Schumpeter, ktory uwazat,
Ze innowacyjnos¢ przedsiebiorstw stanowi o rozwoju gospodarczym w wiekszym stopniu niz kapitat, na-
tomiast przedsiebiorcg jest kazdy, kto wprowadza nowe kombinacje'.

PF. Drucker uznat innowacje za specyficzne narzedzie przedsiebiorczosci; dziatanie, ktére nadaje zasobom
nowe mozliwosci tworzenia bogactwa. Uwazat on, ze innowacje odnoszg sie bardziej do sfery spotecznej
i gospodarczej niz technicznej, a jednoczesnie na poziomie przedsiebiorstwa decydujace znaczenie maja
innowacje techniczne. W swoich rozwazaniach podkreslat, Ze nie ma wiekszego zasobu w gospodarce niz
sita nabywcza; te za$ kreuje przedsiebiorca wprowadzajacy innowacje'.

Wedtug Roberta U. Ayresa, wskazujgcego na ekonomiczny (handlowy) aspekt omawianej problematyki,
przez innowacje nalezy rozumie¢ tworczos¢, polegajaca na wytwarzaniu nowych produktéw, nowe proce-
sy technologiczne, a takze organizacje nowego przedsiebiorstwa'’. Nawigzuje do tego H.G. Barnett, ktory
w okresleniu innowadji podkresla oryginalnos¢, istotng réznice od dotychczas istniejacych rozwigzan oraz
akcentuje znaczenie innowacji w zmianach zachodzacych w gospodarce'®. Ph. Kotler twierdzit, ze innowacja
odnosi sie do jakiegokolwiek dobra, ustugi lub pomystu, ktory jest postrzegany przez kogos jako nowy'™.

4 Podrecznik Oslo to miedzynarodowy podrecznik metodologiczny z zakresu badan statystycznych innowadji tech-
nicznych i technologicznych. Pierwsza edycja — 1992 r; druga edycja — 1997 r,; trzecia edycja — 2005 — Frascati Family
Manuals: Oslo Manual. Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Date, 3rd edition, OECD, European Com-
mission, Eurostat 2005.

> JA. Schumpeter, Teoria rozwoju gospodarczego, PWN, Warszawa 1960.

° P.F.Drucker, Innowacja i przedsiebiorczos¢. Praktyka i zasady, PWE, Warszawa 1992, s. 39.

7 R.U. Ayres, Technological Protection and Piracy, ,Economic Impact” 1987, nr 1, s. 35.

& H.G. Barnet, Innovation, the Basic of Cultural Change, McGraw-Hill Book Company, New York 1953, s. 7-8.

° Ph. Kotler, Marketing. Analiza, planowanie, wdrazanie i kontrola, Gebetner&Ska, Warszawa 1994, s. 322.
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Mysl teoretyczna dotyczaca innowacji prowadzona byta i jest przez wielu polskich ekonomistow. Na szcze-
golng uwage zastuguja rozwazania M. Kaleckiego. Podobnie jak wielu innych autoréw, uwazat, ze inno-
wacje nalezy rozumiec szeroko, wiec nie tylko w odniesieniu do techniki. Okreslat innowacje jako nowe
wynalazki zastosowane po raz pierwszy na skale $wiatowa. Uznawat innowacje, co nalezy podkresli¢, za
najwazniejszy bodziec rozwoju gospodarczego®.

Innowacja traktowana jest jako pierwsze wykorzystanie technologii lub wiedzy w nowy sposéb, za-
konczony sukcesem rynkowym.

Dziatalnos$¢ innowacyjna natomiast to catoksztalt dziatarn naukowych, technicznych, organizacyj-
nych, finansowych i komercyjnych, ktére prowadza lub maja w zamierzeniu prowadzi¢ do wdra-
zania innowacji.

1.1.3.2 Klasyfikacje innowacji

W literaturze przedmiotu istnieje wiele klasyfikacji innowacji. Umozliwiajg one prowadzenie badan w za-
kresie innowacyjnosci gospodarek i przedsiebiorstw.
Biorac pod uwage kryterium, jakim jest dziedzina gospodarki, z ktérej wywodza sie innowacje lub dziedzi-
na dziatalnosci, ktérej innowacje dotycza, dzielg sie one na cztery podstawowe grupy?":
* funkcyjne - zaspokajaja nowe, dotychczas nieujawnione potrzeby spoteczne, stuzgc nowym funk-
cjom;
e przedmiotowe — wprowadzajg nowe przedmioty w miejsce dotychczas uzytkowanych, ktére
znacznie lepiej spetniaja zadania, do jakich zostaty wytworzone;
* procesowe — wprowadzaja nowe metody wytwarzania, ktére usprawniajg produkcje i czynia ja
tanszg oraz przynosza poprawe warunkéw pracy i srodowiska;
® organizacyjne — usprawniajg organizacje pracy i produkcji, poprawiaja stan bezpieczenstwa i higie-
ny pracy.
Innowacje mozna tez podzieli¢ na cztery grupy, a mianowicie:
* antropocentryczne (fizjologiczne, funkcjonalno-morfologiczne, neuropsychiczne),
* spoteczne (zmiany towarzyszace rewolucjom i ewolucjom spoteczeristwa, zmiany w systemach
ekonomicznych, zmiany w polityce spotecznej, zmiany w organizacji i zarzadzaniu),
¢ biotyczne (hybrydyzacja roslin i zwierzat, dobdr ekotypdw drzew, walka ze szkodnikami),
e techniczne (nowe maszyny i wyposazenie, nowe $rodki transportu)®.
Opierajac sie na definicji Ch. Freemana®, ze innowacje stanowi pierwsze handlowe wprowadzenie, za-
stosowanie nowego produktu, procesu, systemu lub urzagdzenia, nalezy zwrdci¢ uwage na istnienie inno-
wadji, obok tych objetych warunkiem optacalnosci ekonomicznej, ktére bezposrednio tego warunku nie
spetniaja. Tu réwniez powinna obowigzywac zasada oszczednosci naktaddw potrzebnych do osiggniecia
okreslonych celéw. Chodzi mianowicie o innowacje zwiagzane np. z:
* wymogami ochrony $rodowiska,
* poprawa warunkow bezpieczeristwa pracy i
* zmniejszeniem jej ucigzliwosci*.

0 M. Kalecki, Kapitalizm. Dynamika gospodarcza, t. 2, PWE, Warszawa 1980, s. 352.

21 A. Pomykalski, Innowacje, Politechnika todzka, £6dz 2001, s. 18 i nast.

2 B. lleczko, Podstawy typologiczne ogdlnej teorii innowacyjnej, ,Zagadnienia Naukoznawstwa” 1979, nr 4; P. Niedzielski,
Polityka innowacyjna w transporcie, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 2003, s. 19-25.

% Ch. Freeman, The Economics of Industrial Innovation, Pinter, London 1982, s. 7.

2 E. Stawasz, Innowacje a mata firma, Wydawnictwo Ut, +6dz, 1999, s. 14.
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W praktyce czesto przyjmowane jest szerokie ujecie innowacji, wynikajace ze wzajemnych zaleznosci
pomiedzy réznymi rodzajam.i innowacji. Waskie definiowanie innowacji obejmuje proces od badarn na-
ukowych, pomystu, wynalazku, inwencji do powstania innowadji i jej pierwszego zastosowania. Szerokie
definiowanie innowacji bedzie obejmowato ponadto dyfuzje, kopiowanie, imitacje i upowszechnianie.

Rys. 3. Waskie ujecie definicji procesu innowadji

badania inwencja do pierwsze
‘ pomyst ‘ wynalazek powstania zastosowanie

naukowe 5 5 ; )

innowacji innowacji

Zrodho: opracowanie wiasne.,

Rys. 4. Szerokie ujecie definicji procesu innowacji

r 4 4
dyfuzja, /
WASKIE / kopiowanie, SZEROKIE
! ujecie imitacja, ujecie
upowsz&hnmnle

Zrodto: opracowanie wiasne.

Z punktu widzenia kryterium oryginalnosci zmian innowacje moga polegac na:
e Zzastosowaniu nowych rozwigzan, wowczas s to innowacje kreatywne, badz tez
* uwzglednia¢ dyfuzje, kopiowanie, upowszechnianie i imitacje i nosi¢ nazwe innowacji imitacyj-
no-adaptacyjnych.

Tab. 3. Kryteria i rodzaje innowadji

Kryterium podziatu Rodzaje innowacji
oryginalno$¢ zmian - oryginalne, tworcze np. wynalazki
- nieoryginalne, adaptowane, imitacyjne (nasladowcze)
skala wielkosci - duze (strategiczne)
- mate (taktyczne)
Zrédta innowadji - krajowe
- zagraniczne np. licencje, know-how
stopien ztozonosci procesu - sprzezone
innowacyjnego - niesprzezone
uwarunkowania psychospoteczne - refleksyjne, uswiadomione
- zachodzace w sposéb bezrefleksyjny
- zamierzone
- niezamierzone
rodzaj wiedzy - materialna
- niematerialna
wptyw na $rodowisko naturalne - ekologiczne
zakres oddziatywania - produktowe
- procesowe

- organizacyjne i organizacyjno-menedzerskie
- marketingowe

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie A. Pomykalski, Innowacje, Politechnika todzka, t6dz 2001, s. 19-29.
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Zaréwno innowacje kreatywne, jak i imitacyjno-adaptacyjne moga miec¢ charakter:
e produktowy — innowacje dotycza znaczacych zmian w zakresie dobr lub ustug,
* procesowy — innowacje wigza sie ze zmianami w metodach produkcji i dostarczania produktéw
oraz ustug,
* organizacyjny — innowacje wiaza sie z wdrozeniem nowych metod organizacyjnych lub udoskona-
leniem istniejgcych,
* marketingowe — innowacje to zmiany w zakresie marketingu, wdrozenia nowych metod marketin-
gowych.
Jest to zgodne z podziatem innowacji przyjetym w Podreczniku Oslo (por. rys. 5). W 1997 roku w drugim
wydaniu Podrecznika Oslo poruszono problematyke innowacji w sektorze ustug. W trzecim wydaniu na-
tomiast (2005 rok) uwzgledniono specyfike innowacyjnosci w sektorze ustug i dodano dwa nowe typy
innowacji pozatechnicznych; byty to: innowacje marketingowe i organizacyjne?.

Rys. 5. Rodzaje innowadji

I Innowacje

produktowe | procesowe +rganizacyjne| +a rketingowe'
l us+ugi | ' us+ugi |

Zrodto: opracowanie wiasne.

Definiujac innowacje jako wprowadzenie nowych rozwiazan, potencjat innowacyjny bedzie okreslony
przez:

e czynniki wewnetrzne, wynikajace ze zdolnosci mobilizacji zasobow istniejgcych w gospodarce

oraz przez

e czynniki zewnetrzne, zwiagzane z imitacja i adaptacja rozwigzan zagranicznych.
Innowacje sg konieczne, bo stanowig karte przetargowga konkurencyjnosci. Determinowane sg funkcjono-
waniem przedsiebiorstw w coraz bardziej zmieniajacym sie otoczeniu.
Reasumujac, innowacja to wdrozenie nowosci, a zatem zmiany. Innowacja oznacza wprowadzenie do
praktyki gospodarczej nowego lub znacznie ulepszonego rozwigzania w odniesieniu do produktu, proce-
su, marketingu lub organizacji. Innowacyjno$¢ natomiast to przetozenie pomystow na konkretne rezultaty
ekonomiczne.

1.1.3.3 Zrédta innowacgji

Innowacje sg najczesciej efektem systematycznej pracy, u podstaw ktérej znajduje sie analiza siedmiu ro-
dzajow zrodet innowacji?® (por. rys. 6). Zrédta innowadiji réznig sie pod wzgledem ryzyka, wykorzystania,

» Innowacje w sektorze ustug, Klub Innowacyjnych Przedsiebiorstw, Warszawa 2010, s. 3.
% Szerzej zob.: P.F. Drucker, Dyscyplina w podejsciu do innowacji, Harvard Business Review Polska, styczert 2004, s. 100.



a ponadto czesto tacza sie one ze sobg, nachodza na siebie, co powoduje, ze potencjat innowacji moze
tkwic w kilku z nich jednoczes$nie.

Rys. 6. Siedem Zrodet innowacji wedtug PF. Druckera

ZRODEA
INNOWACJI

wewnatrz Zmiany
organizacji w otoczeniu

nieoczekiwane
powodzenie, zmiany

niepowodzenie, demograficzne

zdarzenie zewnetrzne

niezgodnos¢ miedzy zmiany w sposobie
rzeczywistoscia myslenia,
a wyobrazeniem W postrzeganiu,
o niej normach i wartosciach

nowa wiedza
wymogi procesu w dziedzinie nauk
Scistych i innych

Zrédto: PF. Drucker, Innowacja i przedsiebiorczosé..., op.Cit., s. 4.

Jednym ze Zrédet innowacji jest dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa (B+R), czyli systematycznie prowa-
dzone prace tworcze, podjete dla zwiekszenia zasobu wiedzy, w tym wiedzy o cztowieku, kulturze i spote-
czenstwie, jak réwniez dla znalezienia nowych zastosowan tej wiedzy. Obejmujg one trzy rodzaje aktywno-
$ci badawczo-rozwojowej, a mianowicie:
* badania podstawowe (prace teoretyczne i eksperymentalne nieukierunkowane w zasadzie na
uzyskanie konkretnych zastosowan praktycznych);
¢ badania stosowane (prace badawcze podejmowane w celu zdobycia nowej wiedzy majacej kon-
kretne zastosowania praktyczne);
* prace rozwojowe (polegajace na zastosowaniu istniejacej juz wiedzy do opracowania nowych
lub istotnego ulepszenia istniejgcych wyrobdw, proceséw czy ustug)?.
Zdolnos$¢ innowacyjna jest zalezna od otwartosci systemu na przeptywy zasobow wiedzy oraz na dzia-
talnosc B+R.
Wedtug metodologii Podrecznika Oslo do zrédet innowacji — gtownych rodzajow dziatalnosci innowa-
cyjnej — zalicza sie:
e wiasna dziafalnos¢ B+R;
e zakup gotowej wiedzy w postaci:
= patentow,
= licendji,
= ustug technicznych itp. (tak zwana technologia niematerialna);

2" Definicje pojec z zakresu statystyki nauki i techniki, GUS, Warszawa 1999, s. 20-23.
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* nabycie tak zwanej technologii materialnej, czyli innowacyjnych maszyn i urzadzen, na ogét o pod-
wyzszonych parametrach technicznych, niezbednych do wdrozenia nowych proceséw i produkgji
nowych wyrobow.

Sposobem pozyskania innowacji bedzie:

e wiasna dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa oraz

e transfer technologii i innowacji, w postaci:
= naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych,
= importu dobr wysokoprzetworzonych,
= umow licencyjnych,
= umoéw franczyzowych,
= akwizydjii
= aliansow strategicznych.

Z punktu widzenia przedsiebiorstwa, ktére wdraza zmiany, tzn. poszukuje ich, reaguje na nie i wykorzystuje
jako czynnik innowacji, czyli traktuje aktywnos¢ innowacyjng jako narzedzie przedsiebiorczosci, mozna
wyrézni¢ nastepujgce zrodta innowacji’®:

e transfer technologii,

e dziatalnos¢ sfery B+R,

* prowadzenie badar marketingowych rynku krajowego i zagranicznego,

* wykorzystywanie metod pobudzania kreatywnosci np.,burza mézgow’,

¢ doradztwo firm konsultingowych,

¢ stymulowanie innowacyjnych postaw pracownikow i kierownictwa.

1.1.3.4 Cechy innowacji

Pierwsza cecha innowadji jest jej interakcyjnos¢ i multidyscyplinarnos$é. Innowacja jest zatem procesem
wielosekwencyjnym, ztozonym z odrebnych, a jednoczesnie sprzezonych i wspotzaleznych faz. Niezbedne
staje sie wiec budowanie sprzyjajacych innowacjom relacji.
Kolejna cecha innowacji jest to, ze jej istotnym elementem sa np.:

* nabyte specyficzne doswiadczenia,

* 0golny poziom wyksztatcenia,

e kontakty z uzytkownikami i dostawcami,

* obserwacja konkurendji.
W przedsiebiorstwach ustugowych istotna rola przypada innowacjom organizacyjno-menedzerskim.
Innowacyjno$¢ posiada swoje kulturowe Zrédta w procesie historycznym, stad koniecznos¢ uwzgledniania
czynnikow tradycji i kultury, przy czym moga one sprzyjac lub hamowac, a czasem wrecz uniemozliwiac
wprowadzenie innowacji.
Innowacje pozwalajg kreowac zdolnos¢ konkurencyjna, ale wiazg sie z ryzykiem i kosztami, tym wiekszy-
mi — im bardziej pionierska jest innowacja. Cho¢ z drugiej strony mozna stwierdzi¢, ze niewprowadzanie
innowacji jest ryzykiem ze wzgledu na brak kreowania zdolnosci konkurencyjnej. Import innowacji czesto
jest najtariszym i mniej ryzykownym sposobem na sprostanie konkurencyjnosci.
Import innowacji przyczynia sie do skrocenia czasu, ktory bytby potrzebny do osiggniecia takich samych
efektéw przy wykorzystaniu rodzimego potencjatu badawczego. Konsekwencjg jest czesto przyspieszenie
wiasnych badan naukowych w tym zakresie. Olbrzymie znaczenie dla osiggniecia takich efektéw ma traf-

8 E. Stawasz, Zrédla innowadji (w:) Innowacje i transfer techniki. Stownik poje¢, red. K.B. Matusiak, PARP, Warszawa 2005,
s.190-191.



nos$¢ decyzji dotyczacych zakupu np. licencji oraz uwzglednienie warunkdéw panujacych w danym kraju,
zarowno ekonomicznych, jak i spotecznych. Nie kwestionujac znaczenia innowacji dla rozwoju gospodar-
czego, kluczowe znaczenie bedzie miata odpowiednio prowadzona (efektywna i skuteczna) polityka pro-
innowacyjna.

Systematyczna innowacja polega na celowym i zorganizowanym poszukiwaniu zmian oraz na ciagtej
analizie okazji do spotecznej i gospodarczej innowadji, ktéra taka zmiana mogtaby umozliwi¢. Zrédtami
innowacji sg zatem wszelkie zagadnienia zwigzane z tworzeniem oraz pozyskiwaniem wiedzy.

1.1.3.5 Proces innowacyjny

Proces innowacyjny to kreatywne dziatanie, prowadzace do powstania oraz praktycznego (komercyjne-
go) zastosowania nowych rozwigzan.

Proces innowacyjny przez RA. Webbera zostat podzielony na trzy fazy, poczynajac od tworczego gene-
rowania pomystu, przez weryfikacje propozycji i rozwiazanie problemu, do wdrozenia produktu, procesu,
marketingu czy organizacji w postaci innowadji.

Rys. 7. Proces innowacyjny wedtug Webbera
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i rozwigzanie wdrozenie innowacji
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Zrodto: opracowanie wiasne.

Z kolei Richard L. Daft wyréznit w procesie innowacyjnym piec etapow: potrzeba, pomyst, projekt, decyzja
0 zastosowaniu, wdrozenie®.

Rys. 8. Proces innowacyjny wedtug Dafta
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Zrodho: opracowanie wiasne.,

Natomiast Peter McGowan podaje szeroka definicje procesu innowacyjnego, okreslajac go jako tworcza
dziatalnos¢ majaca na celu praktyczne wykorzystanie twérczego pomystu przez dostrzezenie okazji, moz-
liwosci zaspokojenia potrzeb rynkowych czy koniecznosci rozwigzania problemu. Autor ten podkresla,
ze innowacyjne pomysty powinny by¢ generowane przez przedsiebiorstwa we wszystkich obszarach ich
funkcjonowania®.

W latach 60. i 70. XX wieku dominowata koncepcja liniowego modelu innowacji -, pchanego” przez na-
uke i,ciagnietego” przez rynek. Jednak zbytnie uproszczenie modelu liniowego w stosunku do potrzeb
procesu innowacyjnego spowodowato, ze zostat on odrzucony i zastapiony, w potowie lat 80., modelami
interakcyjnymi - modelem,zwigzanego taricucha”i modelem ,sprzezeniowym'’.

» R.A.Webber, Zasady zarzqdzania innowacjami, PWE, Warszawa 1996, s. 469.
30 P.Niedzielski, op.cit, s. 39-40.
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Dalsze badania nad istotg innowacji doprowadzity do powstania koncepcji procesu sieciowego. Przyczy-
nit sie do tego rozwdj informatyki, metod zarzgdzania przedsiebiorstwami, dynamiczny wzrost nowych
form wspotpracy przedsiebiorstw na przetomie lat 80. i 90. W procesie sieciowym, charakteryzujgcym sie
coraz bardziej ztozonymi powigzaniami zewnetrznymi, istotne jest znaczenie szybkosci i efektywnosci
wprowadzania innowadji, stajgcych sie jednym z najwazniejszych czynnikdw w walce konkurencyjnej na
coraz bardziej ztozonych i globalnych rynkach.
Zaproponowany przez Rothwella model systeméw zintegrowanych i sieciowych faczy w sobie siecio-
wy charakter innowacji oraz zmiany w zarzgdzaniu innowacjami w przedsiebiorstwach. W modelu tym
istotny nacisk kfadzie sie na korzystanie z nowoczesnych technologii, z osiggnie¢ elektroniki i informatyki.
Ponadto, innowacyjne firmy przesuwaja sie w kierunku bardziej efektywnych krzywych czasu/kosztow re-
alizacji nowego produktu. Model zintegrowany charakteryzuje sie:

¢ rownolegtym cyklem rozwojowym,

* zintegrowaniem w ramach zespotéw pracownikow sfery badawczo-rozwojowej,

 silnymi powigzaniami z dostawcami,

* bliska wspodtpraca z wiodacymi klientami,

* naciskiem na integracje dziatalnosci B+R i produkcyjnej,

¢ projektowaniem z nastawieniem na realne mozliwosci wyprodukowania,

* wspotpracg w ramach powigzan horyzontalnych np. joint ventures.
Wspdtczesne procesy innowacyjne staja sie coraz bardziej systemowe. Jest to model w petni zintegrowany,
w ktérym cykl rozwojowy jest rownolegty, a podstawe stanowi praca w sieci. Wykorzystywane sg w nim
systemy specjalizowane oraz modelowanie symulacyjne w sferze B+R. Charakterystyczng cechg wspotcze-
snych proceséw innowacyjnych sa réwniez silne powigzania z klientami. Konsument postrzegany jest jako
podstawa strategii i jeden z aktoréw na scenie innowacji, obok nauki, przemystu, rzagdu i jednostek infra-
struktury transferu techniki. Integracja o charakterze strategicznym dotyczy takze gtéwnych dostawcow,
nie wykluczajac wspodtpracy nad generowaniem nowych produktéw. Nastepuje ponadto dalszy wzrost
znaczenia powigzan horyzontalnych, do ktérych zalicza sie:

¢ konsorcja badawczo-rozwojowe,

* jointventures,

* wspdlng dziafalnos¢ marketingowa.
Zwiekszona zostaje koncentracja na jakosci i czynnikach pozacenowych. Innowacja jest tu ciggta, a model
procesu innowacyjnego elastyczny.
Wedtug modelu systemowego nie tylko dziatalnos¢ B+R wywiera wptyw na proces innowacyjny, ale dzia-
talnos¢ B+R bywa ksztattowana przez proces innowacyjny (market pull). Innowacje moga by¢ kreowane
w samej organizacji lub przez uzytkownikéw danego produktu czy ustugi (user-driven innovation).Genera-
cje modeli proceséw innowacyjnych wraz z okresami ich wystepowania zostaty przedstawione w tabeli 4.

Tab. 4. Modele proceséw innowacyjnych

Generacja modelu Okres wystepowania
Model innowacji pchanej przez nauke lata 60. XX w.
Model innowacji ciggnietej przez rynek lata 70. XX w.
Model interakcyjny (sprzezeniowy) lata 80. XX w.
Model zintegrowany lata 90. XX w.
Model symultaniczny, systemowy lata 90. XX w. i poczatek XXI w.

Zrodto: opracowanie wiasne.



1.1.3.6 Innowacyjnos¢ przedsiebiorstw

Innowacyjno$¢ przedsiebiorstw to zdolnos¢ oraz wola i motywacja przedsiebiorcow do ciggtego poszuki-
wania i wykorzystywania w praktyce wynikéw badan naukowych i prac badawczo-rozwojowych, nowych
pomystéw, koncepdji, wynalazkéw. Innowacyjnos¢, oznaczajaca zdolnos¢ oraz motywacje do kreowa-
nia, dyfuzji i imitacji innowacji, jest szczegdlnym narzedziem przedsiebiorczosci i karta przetargowa
w walce konkurencyjnej. Nowoczesne przedsiebiorstwo potrafi kreowac, absorbowac i zbywac nowe pro-
dukty (ustugi) lub charakteryzuje sie zdolnoscig ciggtego adaptowania do zmian zachodzacych w otocze-
niu, wykorzystuje pojawiajace sie szanse, tak aby by¢,o krok”przed konkurencja.

Innowacyjno$¢ przedsiebiorstw jest oceniana przez pryzmat:

e systematycznego wdrazania nowych rozwigzan (bedacych wynikiem prowadzenia wtasnych prac
badawczo-rozwojowych lub ich zakupu od jednostek zewnetrznych tj. uczelni wyzszych, jedno-
stek badawczo-rozwojowych czy tez innych przedsiebiorstw),

* wprowadzania innowacji produktowych, procesowych, marketingowych i organizacyjnych.

Wsrod kryteridw oceny aktywnosci innowacyjnej przedsiebiorstw wyrdznia sie m.in.:

e liczbe i rodzaj wprowadzanych innowadji,

* udziat nowo wprowadzanych wyrobow w obrocie krajowym i zagranicznym,

e aktywnos$c patentows,

e udziat zaawansowanej techniki w obrocie krajowym i zagranicznym,

e poziom i strukture naktadéw innowacyjnych z uwzglednieniem wydatkéw na dziatalnos¢ badaw-
CZO-TOZWOJOW3.

Podrecznik Oslo za przedsiebiorstwo innowacyjne uznaje takie, ktére w badanym okresie (najczesciej
trzyletnim) wprowadzito przynajmniej jedng innowacje tzn. nowy lub ulepszony produkt, albo nowy lub
ulepszony proces, ktére s3 nowoscia przynajmniej z punktu widzenia tego przedsiebiorstwa. Produkty te
—dobra i ustugi - coraz lepiej zaspokajaja potrzeby klientow, wptywaja na obnizenie kosztow wytwarzania
oraz przyczyniaja sie do uzyskania lub wzmocnienia przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa.
Wewnetrzna zdolno$¢ przedsiebiorstwa do innowacji wymaga ciggtego $ledzenia zmian zachodzacych
w otoczeniu, dostepnych Zrédet innowacji i reagowania na nie?®'. Niezwykle istotna bedzie innowacyjna
kultura organizacyjna przedsiebiorstwa stanowigca o jego tozsamosci.

Na otoczenie innowacyjnego przedsiebiorstwa® (por. rys. 9) wplywa otoczenie operacyjne, na ktore
wptywa szereg sktadnikéw o bardzo zréznicowanym rodzaju dziatalnosci, a mianowicie:

e funkcjonalne Zrodta innowacji” — odbiorcy, dostawcy i kooperanci, pozostali partnerzy w biznesie,
konkurenci;

e instytucje sfery nauki i techniki — uczelnie wyzsze, instytuty naukowe i badawcze, centra badawcze;

* instytucje i organizacje zajmujace sie wspieraniem i posrednictwem w dziedzinie innowacji (insty-
tucje rzadowe, regionalne, pozarzagdowe np. osrodki wspomagania przedsiebiorczosci i innowadji,
parki/inkubatory technologiczne, osrodki szkoleri, doradztwa).

W sktad otoczenia ogdlnego, czyli systemu innowacyjnego okreslajgcego ogdlne warunki dla tworzenia
oraz dyfuzji innowacji, wchodza:

e krajowy system innowacji oraz

* regionalny system innowadji.

Dla innowacyjnego otoczenia przedsiebiorstw duze znaczenie ma polityka panstwa:

* innowacyjna,

31 E. Stawasz, Innowacje a mata firma, op.cit, s. 36.
32 |bidem.



* naukowa,

* przemystowa®.

Ponadto, klimat dla rozwoju przedsiebiorczosci, ktdra zmusza przedsiebiorstwa do wprowadzania innowa-
cji, bedzie zalezat m.in. od:

e systemu edukacji i szkolen (np. programy wspdtpracy miedzynarodowej),

* stanu infrastruktury (np. ustugi telekomunikacyjne),

e czynnikéw instytucjonalno-rynkowych (mechanizm rynkowy i otwarto$¢ gospodarki).
Innowacyjnos¢ bedzie zalezna od ich innowacyjnego zarzadzania, ktére kreuje nowe idee i pomysty, po-
budza wyobraznie, wynalazczos¢ oraz zacheca i motywuje do poszukiwania innowacyjnych pierwiastkow
budujac kulture przedsiebiorczosci i innowacyjnosci.

Rys. 9. Otoczenie innowacyjnego przedsiebiorstwa
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Uwagi:

1. wewnetrzna zdolnos¢ przedsiebiorstwa do innowacji

2.inne przedsiebiorstwa

3. system nauki i techniki

4. instytucje wspierajace i inne

RSI - regionalny system innowacji

KSI - krajowy system innowacji

Zrédio: Technology, Productivity and Job Creation. Best Policy Practices, The OECD Jobs Strategy, OECD, Paris 1998, s. 62; cyt.
za: E. Stawasz, Innowacje a mata firma, op.cit,, s. 37.

¥ Szerzej zob.: S. Pangsy-Kania, Polityka innowacyjna paristwa a narodowa strategia konkurencyjnego rozwoju, Wydawnic-
36 two Uniwersytetu Gdanskiego, Gdarsk 2007.



1.1.3.7 Strategia innowacji

Czescig strategii przedsiebiorstwa jest strategia innowacji, ktéra odnosi sie zaréwno do proceséw inno-
wacyjnych zachodzacych:

* wewnatrz przedsiebiorstwa, jak i

* w jego otoczeniu®.
W teorii zarzadzania wyrdznia sie dwa rodzaje strategii*:

* defensywne (obronne, pasywne) — strategia przetrwania przedsiebiorstwa;

* ofensywne (aktywne, zdobywcze) - strategia aktywnego dziatania przedsiebiorczego.
System zarzadzania zorientowany na systematyczne innowacje stanowi zinstytucjonalizowany mecha-
nizm tworzenia, rozwijania i promowania nowych pomystow i rozwigzan oraz zapewnia przedsiebiorstwu
statg dziatalnos¢ innowacyjna™®.
Elastyczne i szybkie reagowanie na zmiany zachodzace w otoczeniu wigze sie zgotowoscig do ponoszenia
ryzyka, wymaga duzo odwagi, pomystowosci, otwartosci, kreatywnosci. Cechy takiej strategii ofensywnej
prowadzg do rozwoju i ekspansji przedsiebiorstwa. Wyrdznia sie strategie pionierska (wczesniejsze wejscie
na rynek niz konkurenci) lub nasladowcza (wykorzystujaca doswiadczenia pionierdw). Natomiast strategie
defensywne prowadza do regresu lub recesji. (por. tabela 5).

Tab. 5. Strategie przedsiebiorstwa

Strategia defensywna Strategia ofensywna
* postawy i zachowania defensywne, * postawy i zachowania aktywne, motywacja nastawiona
motywacja ustawiona obronnie zdobywczo
* utrzymanie stanu posiadania * tworzenie,nowego’ - wprowadzanie innowadji
¢ rozwoj techniki i technologii przez zakup e réznicowanie zrodet dostaw i zasilen
licencji * rozwdj wiasnej bazy naukowej i technicznej oraz zakup licendji
¢ maksymalizacja wynikéw przez ilosciowy * maksymalizacja wynikdw przez poprawe jakosci produkgji
wzrost produkgji i marketingu

* sztywne zarzadzanie i hierarchiczne struktury | ¢ zmiennos¢ regut zarzadzania i oceny
* wstrzymanie inwestycji, redukcja stanowisk struktury sieciowe

pracy * inwestowanie w nowe wyroby, przekwalifikowanie pracownikdw,
* ograniczanie asortymentu produkdji rozszerzanie i urozmaicenie asortymentu produkcji
¢ unikanie ryzyka, koncentracja na * wykorzystanie okazji do rozwoju i uzyskanie przewagi
istniejgcych produktach i rynkach konkurencyjnej na wybranych rynkach
¢ wycofywanie sie z zakresdw mniej waznych | ¢ dywersyfikacja rozwojowa i wspomagajaca (rozszerzanie sfery
¢ centralizacja decyzji i usztywnianie sie dziatalnosci)

stosunkdw z otoczeniem decentralizacja decyzji, ciagle nowe definiowanie istniejacych
* optymalizacja dziatania przez,0szczedzanie” struktur rynkowych i konkurencji

Zrodto: J. Penc, Strategie zarzqdzania i ich realizacja, zarzqdzanie strategiczne, PLACET, Warszawa 1995, s. 169.

Wspotczesnie coraz wiekszego znaczenia nabiera koncepcja otwartej innowacyjnosci, zgodnie z ktérg
przedsiebiorstwa s otwarte na zakup patentow, licencji czy wynalazkéw od innych przedsiebiorstw, ale
takze same udostepniajg swoje badania innym przedsiebiorstwom?’. Otwarta innowacyjnos¢ dotyczy tak-
Ze tworzenia przedsiebiorstw typu spin-off *.

** S.tobejko, Misja, strategia, strategia innowadji (w:) Jak wdraza¢ innowacje technologiczne w firmie, poradnik dla przedsie-
biorcow, PARP, Warszawa 2005, s. 22.

* |bidem, s. 25.

¢ J. Penc, Strategie zarzqdzania i ich realizacja, zarzqdzanie strategiczne, PLACET, Warszawa 1995, s. 79.

3 S. Pangsy-Kania, Open innovation — a new business model at the heart of creative destruction, [w:] R. Ginevicius, AV. Rut-
kauskas, K. Didenko, T. Polajeva, J. Saee (red.), Business and Management 2008 — selected papers, Wilno 2008.

%8 P. Tamowicz, Przedsiebiorczos¢ akademicka: Spdtki spin-off w Polsce, PARP, Warszawa 2006, s. 10.
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Budowanie w przedsiebiorstwie kultury przedsiebiorczosci i innowacyjnosci odbywajace sie na wszystkich
szczeblach jest cechg nowoczesnych przedsiebiorstw. W tym procesie duze znaczenie bedzie miato kre-
owanie relacji na styku nauki i przedsiebiorstw.

Polska znajduje sie w grupie krajow, ktérych poziom innowacyjnosci znajduje sie ponizej sredniej dla
wszystkich krajow objetych badaniem (Innovation Union Scoreboard 2010)*. Silne strony naszego kraju
zostaty powigzane z zasobami ludzkimi, inwestycjami przedsiebiorstw oraz wynikami gospodarczymi. Kwe-
stie, ktére wymagaja poprawy, wiazg sie przede wszystkim z koniecznoscia zwiekszenia powigzan miedzy
sektorem publicznym a prywatnym, przywiazywaniem wiekszej wagi do ochrony wiasnosci intelektualnej
oraz koniecznoscia zwiekszenia liczby innowacyjnych przedsiebiorstw.

1.1.4 Rodzaje ustug innowacyjnych

Wszystkie rodzaje ustug mogg by¢ innowacyjne tzn. moga podlega¢ procesom innowacyjnym. Dobra
konsumpcyjne podlegaja najwiekszemu wptywowi rynku i wahaniom, jakie na nim wystepuja, dlatego tez
wykazuja najwieksza wrazliwos¢ w kierunku proceséw innowacyjnych?.

Wymienione wczesniej rodzaje ustug zgodnie z Podrecznikiem Oslo odnoszg sie zaréwno do débr rzeczo-
wych, jak i ustug. W obszarze ustug innowacyjnych wyréznia sie zatem*":

* innowacje produktowe — innowacje dotyczace znaczacych zmian w zakresie ustug. Zalicza sie tu
zardwno nowe ustugi jak i znaczace udoskonalenia istniejgcych ustug. W sektorze ustug innowacje
produktowe odnosza sie m.in. do udoskonalert w sposobie swiadczenia ustugi, dodaniu nowych
funkgji do swiadczonych juz ustug lub na wprowadzeniu zupetnie nowych ustug.

* innowacje procesowe — znaczace zmiany w metodach tworzenia i dostarczania ustug, na przyktad
przez zmiany w wyposazeniu zaangazowanym w procesie $wiadczenia ustugi. Przykfadem jest
wdrazanie nowych lub udoskonalonych technologii informacyjno-komunikacyjnych.

* innowacje organizacyjne — dotycza wdrozenia nowych metod organizacyjnych lub udoskonalenia
metod dotychczasowych. Celem tych innowacji jest wzrost efektywnosci przedsiebiorstwa przez
zredukowanie kosztéw organizacyjnych i transakcyjnych, a takze usprawnienie w zakresie zarza-
dzania zasobami ludzkimi.

* innowacje marketingowe — wdrozenie nowych metod marketingowych. Moga to by¢ zmiany
w projekcie/konstrukgji produktu, w opakowaniu, promocji i dystrybucji produktu, a takze w me-
todach ksztattowania cen wyrobdw i ustug. Celem tych innowadji jest wzrost popytu na produkty/
ustugi danego przedsiebiorstwa przez lepsze dopasowanie ustugi do potrzeb klientéw, zdobycie
nowych rynkéw, wykreowanie nowej pozycji ustugi na rynku.

Innowacji ustugowych nie ogranicza sie tylko i wytgcznie do zmian dotyczacych samej ustugi. W typologii
P den Hertog'a “ w obszarze ustug istnieja cztery obszary zmian innowacyjnych®:

* nowa koncepcja ustugi - zwigzana z poszukiwaniem nowych rozwigzan problemu. Przyktadem
jest stworzenie sieci firmowych sklepdw, ktdre maja na celu wykreowanie wiérdd klientdw poczucia
wyjatkowosci podczas robienia zakupdw;

3 http://www.proinno-europe.eu/inno-metrics/page/poland

4 |bidem, s. 68.

*I" Innowacje w sektorze ustug, op. Cit,, s. 6.

4 P.den Hertog, Knowledge-intensive business services as co-producers of innovation, ,International Journal of Innovation
Management’, 4/2000.

* Innowacje w sektorze ustug, op. Cit,, s. 5.



* nowa ptaszczyzna wspétpracy z klientem - nowy sposéb wzajemnego oddziatywania przed-
siebiorstwa i klienta, a takze sposéb oferowania klientowi ustugi. Przyktadem jest wykorzystywanie
internetu jako nowego kanatu dystrybucj;

* nowy sposoéb dostarczania ustugi — wiaze sie z wyzej opisang ptaszczyzna kontaktu z klientem,
rozni sie jednak silnym ukierunkowaniem na wewnetrzne zasoby przedsiebiorstwa, w tym uwa-
runkowania organizacyjne. Istotna role odgrywa wyposazenie pracownikdéw w odpowiednie na-
rzedzia, umiejetnosci oraz uprawnienia pozwalajace im na szukanie oryginalnych rozwigzan poja-
wiajacych sie problemdw;

¢ zastosowanie nowych technologii — najczesciej wykorzystywanymi przez przedsiebiorstwa
ustugowe sg technologie komunikacyjno-informacyjne (ICT).

Innowacyjnos¢ w sektorze ustug dotyczy:

* ustug biznesowych intensywnie nasyconych wiedzg (KIBS — knowledge-intensive business services),

* ustug o mniejszej intensywnosci wiedzy (less knowledge-intensive services), ktore korzystaja gtdwnie
z zewnetrznych zrodet wiedzy i w niewielkim stopniu z wiasnych badar oraz

e ustugi o matej intensywnosci wiedzy (low knowledge-intensive services), ktére obejmujg funkcje od
najbardziej rutynowych do najbardziej skomplikowanych i wysoce profesjonalnych (te réznorod-
no$¢ mozna znalez¢ w jednej branzy ustugowe)).

W odniesieniu do nowej technologii KIBS dzielg sie na dwie grupy:

* Pierwsza obejmuje tradycyjne ustugi np. marketing, reklama, ustugi finansowe.

* Druga to KIBS oparte na najnowszej technologii (m.in.: ustugi telekomunikacyjne, ustugi z zakresu
badan i rozwoju, sieci informatyczne)*.

W czasach powszechnego dostepu do internetu istotnego znaczenia nabiera wspétpraca pomiedzy
przedsiebiorstwem i jego partnerami (sprzedaz, marketing, zakup, finanse), ktéra coraz silniej wspie-
rana jest przez wyspecjalizowane ustugi elektroniczne (e-ustugi). Prowadzenie biznesu przy udziale
rozwigzan teleinformatycznych, przede wszystkim oparte na:

¢ aplikacjach internetowych,

* automatycznym dostarczaniu lub

* wymianie informacji oraz danych biznesowych

okreslane jest mianem e-biznesu. Zalicza sie tu np.:

* ustugi dotyczace wspdtpracy biznesowej przedsiebiorstw (B2B), np. elektroniczne systemy przetar-
gowo-aukcyjne,

* ustugi adresowane przez biznes bezposrednio do klienta (B2C), np. branzowa platforma sprzedazy,

¢ relacje biznesowe w formie ,konsument do konsumenta” (C2C), np. aukcje on-line,

* ustugi adresowane przez administracje do przedsiebiorcy (A2B) lub do obywatela (A2C), np. e-podatki.

Do innowacyjnych ustug nalezg ponadto m.in.:

¢ ustugi publiczne m.in. stuzba zdrowia (np. e-opieka, e-konsultacje medyczne),

e turystyka (np. innowacyjne systemy rezerwacji),

¢ ustugi finansowe (np. e-makler, e-ubezpieczenia),

* e-praca (np. e-rekrutacja, e-wolontariat),

* bankowos¢ elektroniczna (np. bankowos¢ internetowa, karty ptatnicze),

e ustugi logistyczne (np. gietda wolnych tadunkéw i pojazdow),

* zarzadzanie nieruchomosciami (np. e-kartoteka),

¢ ustugi zintegrowane z produktem (np. telefonia komdrkowa).

# | Cinite, Understanding value creation in the 21st Century. Services Innovation, http://innovationcultures.com/pdf/EXTR_
rep26_EMAIL.pdf, s. 10 <dostep: 30 marca 2012 r.>.

39



40

1.1.5 Podsumowanie

Na przestrzeni lat gospodarka sie zmieniata. Coraz bardziej rosta w niej waga ustug, co znajduje odzwiercie-
dlenie we wzroscie ich udziatu w tworzeniu wartosci dodanej brutto oraz w zatrudnieniu. W tym zakresie
mozna przypuszczad, patrzac na doswiadczenia innych, bardziej rozwinietych od Polski krajow, ze udziat
sektora ustug bedzie sie w naszym kraju nadal zwiekszat.

W sektorze ustug rosnie rola m.in. ustug informatycznych i komunikacyjnych, ktére charakteryzuja sie
szczegolnie innowacyjnoscia i wysoka wydajnoscig pracy; wydaje sie tez, ze beda zyskiwaty na znaczeniu
—ich udziat w wartosci dodanej brutto bedzie rést. W tym dziale gospodarki znajduje sie — niezwykle dyna-
micznie rozwijajgca sie — sfera e-biznesu. Cechuje sie ona bardzo duzym tempem postepu technicznego
i wysoka innowacyjnoscia. Wcigz zmieniajace sie otoczenie i wysoka presja konkurencyjna sprawia, ze in-
nowacje w e-biznesie stosowane sa tylko przez kilka lat od ich wdrozenia. Daja przewage konkurencyjna
nawet jedynie na kilka miesiecy. Potem wypierane sg przez kolejne innowacje.

Wszystkie rodzaje innowacyjnych ustug stwarzajg szanse rozwoju konkurencyjnego i nowoczesnego
przedsiebiorstwa. E-biznes nabiera w tym kontekscie kluczowego znaczenia.
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1.2 Innowacje w sektorze ustug - czy roznia sie
od innowacji w sektorze przemystowym?

Niniejszy rozdziat jest nastepnym, ktéry stopniowo wprowadza Czytelnika do problematyki e-ustug. Teoria
innowacji przez wiele lat bardziej koncentrowata sie na innowacjach w przemysle. Jednakze, wraz ze wzro-
stem znaczenia ustug w gospodarce (i relatywnym zmniejszeniem roli przemystu; por. poprzedni rozdziat),
naturalnie wzrosto znaczenie innowacji w ustugach. W niniejszym rozdziale Czytelnik zapozna sie z rézni-
cami pomiedzy innowacjami w obu sektorach gospodarki.

1.2.1 Sektorowe podejscie do innowacji

Ewolucyjna teoria zmian gospodarczych Nelsona i Wintera® stata sie przyczynkiem analiz sektorowych,
przedstawiajacych ujecie zmian gospodarczych zwigzanych z dziataniami innowacyjnymi w kontekscie
systeméw (ekosystemow) innowacji. W tym nurcie powstato szereg analiz przedstawiajacych réznice
pomiedzy wskazanymi subsystemami, opartych na réznicach w dynamice rozwoju poszczegolnych sek-
toréw, chtonnosci technologicznej, znaczeniu wiedzy i powigzari pomiedzy gospodarka a dziafalnoscia
badawczo-rozwojowa*. Wiele takich réznic obserwuje sie w odniesieniu do dziatart innowacyjnych. Sa one
zwiazane z ,predyspozycjg” rynkéw do wdrazania innowacji przetomowych lub przyrostowych, charakte-
rystykg proceséw rozprzestrzeniania sie wiedzy, a takze standaryzacji produktéw lub ich dostosowania do
potrzeb indywidualnego odbiorcy. Na aspekty te coraz wiekszg uwage zwracajg regionalne strategie inno-
wadcji oraz europejskie dokumenty strategiczne®. Powotuje sie specjalne ciata doradcze (np. przy Komisji
Europejskiej) zorientowane na wspieranie innowacji w ustugach.

E-ustugi nie sg wyjatkiem. Od tradycyjnych ustug réznig sie przede wszystkim sposobem dostarczenia,
tj. wykorzystaniem mediow elektronicznych. Wdrazane s3 natomiast w zréznicowanych sektorach: tra-
dycyjnych i nowoczesnych. Czesto zwigzane sg z przemystem; wzbogacajg takze dotychczasowe sektory
ustugowe, umozliwiajac poszerzanie skali ich dziatalno$ci oraz, poprzez automatyzacje, uzyskanie efektow
skali.

Debata nad tym, jak innowacje w ustugach réznia sie od innowacji w sektorach produkcyjnych toczy
sie na poziomie politycznym i naukowym?®, a poszczegdlne analizy wpisujg sie w rézne nurty traktujgce

# R.Nelson, S. Winter, An Evolutionary Theory of Economic Change, Harvard University Press, Cambridge 1982.

Przeglad badan nad systemami innowacji w ujeciu sektorowym mozna znalez¢ [w:] F. Malerba, How innovation dif-

fers across sectors and industries [w:] J. Fagerberg, D.C. Mowery, R.R. Nelson (red.), The Oxford Handbook of Innovation,

Oxford University Press, Oxford 2005.

Meeting the Challenge of Europe 2020. The Transformative Power of Service Innovation, Europe Innova, February 2011,

http://www.europe-innova.eu/c/document_library/get_file?folderld=383528&name=DLFE-11601.pdf <dostep

31 marca 2012 r.>.

% J. Sundbo, Management of Innovation in Services, “The Service Industries Journal” nr 17(3)/1997, s. 432-455. K. Atua-
hene-Gima, Differential Potency of Factors Affecting Innovation Performance in Manufacturing and Services Firms in Aus-
tralia,"Journal of Product Innovation Management”nr 13(1)/1996, s. 35-52.
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je w ujeciu jednolitym lub zdecydowanie zréznicowanym. Zasadniczo mozna wskazac trzy dominujace
podejscia®:

* podejscie asymilacyjne (assimilation approach),

* podejscie demarkacyjne (demarcation approach),

* podejscie syntetyczne (synthesis approach).
W podejsciu asymilacyjnym zakfada sie, ze dziatania innowacyjne w sektorach ustugowym i produkcyj-
nym sg do siebie na tyle podobne, ze mozna je ze sobg bez problemu poréwnywac, a koncepcje stwo-
rzone na rzecz sektora przemystowego moga by¢ w fatwy sposéb przenoszone na sektory ustugowe. Takie
podejscie reprezentowat Schumpeter, ktory przejawy dziatan innowacyjnych przedsiebiorcow odnosit do
wszystkich aspektow gospodarki, a same innowacje postrzegat jako nowe wzorce zachowan tak w aspek-
cie technicznym, jak organizacyjnym; oba jako przejawy innowacji przetomowych (w takim duchu realizo-
wane jest np. cykliczne badanie European Community Innovation Surveys®).
W podejsciu demarkacyjnym podkresla sie z kolei unikatowy charakter ustug i potrzebe odmiennego
podejscia do dziatan innowacyjnych w sektorze ustug®'. Co wiecej, duze zréznicowanie w sektorach ustu-
gowych pocigga za sobg dalsze rozréznienie na:

e ustugi oparte na wiedzy*’ (knowledge-intensive business services),

¢ ustugi oparte na technologiach®,

e ustugi oparte na infrastrukturze itd.
Nurt ten jednak wydaje sie bardziej stuzy¢ budowaniu podejicia syntetycznego, niz dominujacego trendu
w ujeciu innowadji.
W podejsciu syntetycznym stara sie natomiast znalez¢ kompromis pomiedzy réznicami i podobien-
stwami w przejawach innowacyjnosci w sektorach>. Zakfada sie, ze ustugi i przemyst nie réznia sie od
siebie istotnie w zakresie innowacji; jednak analiza réznic (w nurcie podejscia demarkacyjnego) pozwala
wyodrebni¢ te aspekty innowadji, ktére majg szczegdlne znaczenie w sektorze ustugowym i rzucajg jed-
noczes$nie Swiatto na catg gospodarke. Proponuje sie zatem zmiane postrzegania innowacji w taki sposéb,
aby odnosito sie ono jednoczesnie do sektoréw przemystowych i ustugowych®. Takie podejscie mozna
zaobserwowac np. w Podreczniku Oslo (2005)*, ktéry przedstawia szerokie definicje i modele. Podejscie
to jest spdjne z 0gdina koncepcja konwergencji ustug i przemystu, narastajaca wzajemna zaleznoscia po-
miedzy przemystem a ustugami oraz koncepcja zintegrowanej sprzedazy produktdw taczacych materialne
elementy débr z ustugami®.

4 M. Candi, Aesthetic Design as an Element of Service Innovation in New Technology-based Firms, PhD Series 6, Samfundslit-
teratur Publishers 2008.

Community Innovation Statistics, Eurostat, http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page/portal/microdata/cis
Badania nad réznicami miedzy innowacjami ustugowymi a produktowymi prowadza np. F. Gallouj, J. Sundbo, In-
novation as a loosely coupled system in services, “International Journal of Services Technology and Management’,
nr 1(1)/2000, s. 15-36.

. Miles, N. Kastrinos, K. Flanagan, R. Bilderbeek, P. den Hertog, W. Huntink, M. Bouman, Knowledge-Intensive Business
Services. Users, Carriers and Sources of Innovation, A report to DG13 SPRINT-EIMS, PREST 1995.

A. Vohora, M. Wright, A. Lockett, Critical junctures in the development of university high-tech spin-out companies, “Re-
search Policy”nr 33/2004, s. 147-175.

> Por. np. P. Niedzielski, Polityka innowacyjna w transporcie, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego,
Szczecin 2001.

Podejscie to jako jedni z pierwszych zaproponowali F. Gallouj, O. Weinstein, Innovation in Services, "Research Policy’,
nr 26/1997, s. 537-556.

F. Gallouj, O. Weinstein, op.cit.

Oslo Manual. Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data, 3* Edition, OECD/Eurostat 2005.

%8 J. Sundbo, op.cit.
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Niezaleznie od podejscia, traktowanie podmiotéw ustugowych jako pasywnych konsumentéw
(przedmiotowych) innowacji pojawiajacych sie w sektorze przemystowym, imitatoréw przyswajaja-
cych dobre rozwigzania wytworzone w przemysle i implementujacych je w swojej dziatalnosci lub (w naj-
lepszym przypadku) pomocnikéw wspomagajacych procesy tworzenia ,wiasciwych”innowacji w przemy-
sle jest obecnie nieodpowiednie. Podmioty ustugowe powinny by¢ postrzegane jako réwni partnerzy
w procesach innowacyjnych, przede wszystkim dlatego, ze realizowane przez nie funkcje przenikaja sie
z dziataniami przedsiebiorstw produkcyjnych i tworza zintegrowany system innowacyjny. Ponadto techno-
logie teleinformatyczne wprowadzajg w procesy ustugowe elementy pozwalajace na wdrazanie w sekto-
rach ustugowych innowacji produktowych, a takze istotnych udoskonalert w procesach, ktére w znaczacy
sposdb zmieniajg wartos¢ dodang dla klienta.

Przyktady

Przyktadem tworzenia zintegrowanych systeméw innowacyjnych, w ktorych to systemach e-ustu-
gi wspoétuczestnicza w procesach innowacyjnych podmiotéw produkcyjnych, moze by¢ mozliwosc¢
,projektowania”samochodu przez klienta poprzez dobdr dodatkdw, wyposazenia, czemu towarzyszy
jednoczesne kalkulowanie ceny oraz wizualizacja produktu docelowego. Dzieki odpowiednim apli-
kacjom realizuje sie zasade ,masowej produkdji jednego egzemplarza” (okresla sie to tez angielskim
terminem customisation).

Innym przyktadem wspierania proceséw innowacyjnych przez e-ustugi sg ustugi medyczne (e-me-
dycyna), np. mozliwos¢ diagnozowania na odlegtos¢ (np. kardiologia), jak réwniez wykonywanie
skomplikowanych operacji przy asyscie/konsultacji wybitnych specjalistow oddalonych od sali ope-
racyjnej.

Przejscie od gospodarki opartej na przemysle do gospodarki napedzanej przez ustugi powoduje zmiany
zachowan w zakresie dziatari innowacyjnych i sposobu myslenia o nich. Wszystkie, istotne trendy w go-
spodarowaniu i zarzadzaniu maja swoje odzwierciedlenie w procesach innowacyjnych, gdyz to wiasnie
innowacja — bedac instrumentem w reku przedsiebiorcy — jest narzedziem wprowadzania zmian, genero-
wania nowej wartosci i zyskdw. Tym samym innowacje ustugowe sg istotnym zZrédtem wzrostu i rozwoju
gospodarczego.
Rodza sie zatem pytania:

* czy podejscie do innowadji wymaga rozszerzenia?

e czy dojdzie do ujednolicenia sektorowego ujecia innowacji (w wyniku nastepujacej konwergengji

pomiedzy innowacjami w obszarze ustugowym i przemystowym)?

1.2.2 Czynniki zré6znicowania innowacji w ustugach i w przemysle

Badania nad specyfikg ustug wykazuja, ze dziatania innowacyjne w obszarach ustugowych zasadniczo réz-
nig sie od tych zwigzanych z sektorem przemystowym?®. Materialno$¢ dobr produkcyjnych sprawia, ze
innowacje produktowe sa fatwiejsze do uchwycenia poprzez swoje uprzedmiotowienie. Ustugi jako obszar
innowacyjnosci charakteryzujg sie odmiennoscig w stosunku do obszaru produkcji materialnej. Jest ona
nastepstwem niematerialnosci produkgji ustug, brakiem mozliwosci produkcji na zapas (jednoczesnos¢

9 F. Gallouj, J. Sundbo, op.cit; Hertog P. den, Co-producers of Innovation: on the Role of Knowledge-intensive Business Ser-
vices in Innovation [w:] J. Gadrey, F. Gallouj (eds) Productivity, Innovation and Knowledge in Services. New Economic and
Socio-Economic Approaches, Edward Elgar, Cheltenham / Northampton, MA 2002.
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produkgji i konsumpcji), koniecznoscig utrzymywania zdolnosci produkcyjnych pozwalajacych na zaspo-
kajanie potrzeb klientéw w okresie zwiekszonego popytu (brak mozliwosci produkcji na zapas)®.
Syntetyczny opis cech produktu i ustugi i wynikajace z tego konsekwencje dla innowacji przedstawia tabela 6.

Tab. 6. Cechy systemowe ustug i produkgji

Cecha Produkcja Ustugi
charakterystyka materialny, fatwy do przechowywania, niematerialny, brak mozliwosci
produktu / zewnetrznej demonstracji, badan rynkowych, | przechowywania, a takze ograniczone
innowadji dtuzszy okres przejscia od pomystu do mozliwosci oceny, przewaznie krétszy

produktu

okres przejscia od koncepdji/pomystu do
wdrozenia

prawa wiasnosci
intelektualnej

silna ochrona: patenty, co ma wptyw na
dtuzszy cykl zycia produktu

staba ochrona: tajemnica firmy, prawa
autorskie, co ma wptyw na krétszy cykl zycia
produktu

orientacja na
technologie

,pchanie” technologii; uwarunkowane
rozwojem nauki i stanem technologii

,Ciagniecie”technologii; uwarunkowane
zachowaniami / wymaganiami klienta
i podaza rozwiazan technologicznych

proces produkcyjny

rozbiezno$¢ czasowa pomiedzy procesem
produkdji i konsumpcji przez ostatecznego
nabywce

jednoczesnos¢ procesu swiadczenia
i konsumpcji, ustugi nie moga istnie¢ poza
tym procesem

zakres przestrzenny
systemu

krajowy — miedzynarodowy

regionalny — krajowy — miedzynarodowy

znaczenie czynnika
ludzkiego

kontrola, duzy udziat technologii w procesie;
ograniczony udziat relacji personalnych typu:
pracownik-klient/konsument

niejednolito$¢ zalezna od cztowieka,
kazdorazowo swiadczona ustuga podlega
specyficznym uwarunkowaniom;

moze byc¢ czesciowo ustandaryzowana
dzieki zastosowaniu technologii
teleinformatycznych; duzy udziat relacji
personalnych typu pracownik-klient/
konsument (wyeliminowanie tego czynnika
w przypadku e-ustug)

zaleznos¢ od
potencjatu firmy

$rednia, duze znaczenie outsourcingu,
mozliwos¢, produkcji na zapas”

bardzo duza, brak mozliwosci sktadowania
i,produkowania na zapas’, z czego wynika
ograniczony dostep do ustug uwarunkowana
zasobami firmy

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie J. Howells, op. cit., s. 8.

Ustugi cyfrowe w pewnym stopniu réznig sie od tego tradycyjnego podejscia. Moga mie¢ one bardziej
zmaterializowang posta¢, a interakcja z klientem moze odbywac sie z niewielkim udziatem czynnika ludz-
kiego, a przy istotnym wsparciu technologii®’. Mozna moéwic¢ zatem o standaryzacji ustugi, ktéra zbliza jg
w charakterystyce do tzw. produktu ustugowego®. Mamy jednak przyktady dualne, kiedy ustuga $wiadczo-
na jest jednoczesnie przez pracownikéw i system, np. ustugi bankowe i bankowos¢ elektroniczna. Rozwdj
techniki i technologii oraz redukcja kosztow (szczegdlnie personelu) przynosi nowe rozwigzania np. ban-
komaty, wpfatomaty, paczkomaty, bezobstugowe stacje benzynowe itp. Ustugi e-biznesu s3 podatne na
redukcje kosztéw personelu, co jest jedna z przyczyn ich wysokiej rentownosci.

S, Flejterski, A. Panasiuk, J. Perenc, G. Rosa (red.), Wspdtczesna ekonomika ustug, Wyd. Naukowe PWN, Warszawa 2005.

" A. Gustafsson, M. D. Johnson, Competing in a Service Economy: How to Create a Competitive Advantage Through Service
Development and Innovation, Jossey- Bass, San Francisco 2003.

92 @. Susman, A. Warren, M. Ding, Product and Service Innovation in Small and Medium-Sized Enterprises, Sponsored Re-
search Prepared for: United States Department of Commerce The National Institute of Standards and Technology
Manufacturing Extension Partnership, September 20, 2006.



1.2.2.1 Charakterystyka e-ustug

Niezaleznie od formy swiadczenia, ustugi dostarczajg rozwiazan dostosowanych do zindywidualizowanych
potrzeb klienta® i w kazdym przypadku istotne sg ograniczenia zwigzane z liczba klientéw, ktérzy moga by¢
obstuzeni w jednym czasie (wynikajace np. z ograniczonej mocy serwerdw). W e-ustugach istnieje konicznos¢
utrzymania odpowiedniego potencjatu, aby mozna byto zapewnic¢ swiadczenie ustugi w momentach szczy-
towego zainteresowania. Podobnie jak z zapewnieniem odpowiedniej przepustowosci taczy (analogicznie
jak w ustugach klasycznych np. transportowych, hotelarskich itp. w zakresie infrastruktury). Oczywiscie opra-
cowuje sie systemy powodujace zwiekszenie zdolnosci produkcyjnych posiadanej infrastruktury (rozwigza-
nia techniczne, technologiczne, organizacyjne). Stosuje sie takze réznego rodzaju zachety ekonomiczne, aby
klienci korzystali z ustug w okresach mniejszego zainteresowania (systemy taryfowe i/lub rabatowe).

W przypadku e-ustug charakterystyczne jest swiadczenie ustug na odlegtos¢ i eliminowanie bezposred-
nich relacji pracownik/konsument. Duze znaczenie w e-ustugach nabiera jednak personel serwisujacy (np.
ochrona prywatnosci, zabezpieczenie danych wrazliwych, szybkos¢ reakcji na zagrozenia (wirusy, inne awa-
rie, ataki hakerskie), ktéry jednak nie jest bezposrednio zwigzany z klientem i zalezny od interakcji z nim.
Charakterystyke e-ustug w odniesieniu do cech ustugi przedstawia tabela 7.

Tab. 7. Charakterystyka e-ustug w odniesieniu do cech ustugi

E-ustuga Niematerialnos¢? Przebieg Nierozerwalno$¢ | Bezposrednia interakcja
procesowy? produkgji z klientem
i konsumpc;ji?
e-ustugi bankowe Tak Tak Tak lub czesciowa | W wiekszosci
zautomatyzowana
e-ustugi ubezpieczeniowe | Tak Tak Czesciowa W wiekszosci
zautomatyzowana
e-ustugi doradztwa Tak Tak Tak lub nie W wiekszosci
biznesowego zautomatyzowana
e-ustugi rezerwadji Tak Tak Tak Zautomatyzowana lub
hotelowych zadna
e-ustugi sprzedazy biletéw | Tak Tak Tak Zautomatyzowana lub
lotniczych/kolejowych zadna
e-ustugi pakietow Tak Tak Tak Zautomatyzowana lub
turystycznych zadna
e-ustugi posrednictwa Tak Tak Tak lub czesciowa | W wiekszosci
nieruchomosci zautomatyzowana lub
zadna
e-ustugi sprzedazy Tak Tak Tak Zautomatyzowana lub
Zywnosci na wynos zadna

Zrédto: R. Jarvinen, U. Lehtinen, Services, e-Services and e-Service Innovations — Combination of Theoretical and Practical
Knowledge, Frontiers of E-Business Research, 2004.

1.2.2.2 Rola technologii w ustugach
Biorac pod uwage zrédta innowacji panuje przekonanie, ze dziatalnos¢ innowacyjna w ustugach polega

raczej na przyswajaniu nowych technologii, podczas gdy przemyst jest tworcg nowych rozwiazan techno-
logicznych. Podobnie stwierdza sie, iz technologie te majg swoje zrédto w samodzielnie prowadzonych

% A. Gustafsson, M. D. Johnson, op.cit.

45



46

badaniach rozwojowych, za$ innowacje ustugowe opieraja sie w wiekszosci na wiedzy pozyskiwanej z ze-
wnatrz.
Waznym Zrédtem innowadji w ustugach sg pracownicy, ich kreatywnos¢, przedsiebiorczos¢ oraz poziom
wiedzy i kwalifikacji*. Dlatego innowacje ustugowe sg zwykle postrzegane jako mato postepowe i zwykle
zalezne od adopdiji istniejacych technologii wptywajacych na ulepszenia w sposobie wykonania ustugi
i/lub zwiekszajacych produktywnos¢ ustug.
| rzeczywiscie ustugi oparte na wykorzystaniu nowych technologii sg istotnym rodzajem aktywnosci inno-
wacyjnej. Rozwoj technologiczny tworzy takze okazje do rozwoju innowacji w obszarze ustug®. Techno-
logie moga by¢ czynnikiem wspomagajacym lub umozliwiajgcym tworzenie nowych rozwiazan, a takze
czynnikiem sprawczym. Stad istotne jest rozréznienie pomiedzy:
¢ ustugami opartymi na technologiach (technology-based services), ktére powstaty w nastepstwie
rozwoju nowych technologii, np. Groupon, Facebook oraz
* ustugami udoskonalonymi dzieki technologii (technology enabled services)®. Sa to ustugi banko-
wosci elektronicznej lub e-administracji®’, udoskonalone dzieki zastosowaniu technologii poprzez
stworzenie nowej wartosci dla klientow.
Oba rodzaje majg istotne znaczenie w gospodarce i stanowig istotne okazje do dziatarh innowacyjnych®.
Innowacje technologiczne moga by¢,pchane” nie tylko przez przemyst (ang. suplier-dominated), ale takze
przez firmy sektora ustugowego (ang. user-dominated). Pomimo tego, ze wiele technologii pochodzi od
firm je produkujacych, uzytkownicy (firmy ustugowe) moga je przeksztatcac i oferowac stworzone na ich
bazie nowe ustugi. Najczesciej podmioty ustugowe wykorzystuja technologie informacyjno-komunikacyj-
ne. Szczegdlne znaczenie dla rozwoju firm ustugowych majg®:
* technologie wspierajace komunikacje wewnatrz przedsiebiorstwa, takie jak systemy zarzadzania
informacja, komunikacja za pomoca poczty internetowej oraz telefonéw komérkowych;
* technologie wspomagajace kontakt miedzy firma a klientami, w tym wykorzystanie stron interne-
towych do reklamy oraz public relations, rozne przejawy e-commerce;
e komputery osobiste stuzgce do wykonywania wielu czynnosci zwigzanych z obstugg biura oraz
obstuga klienta;
* bazy danych oraz systemy zarzadzania danymi, umozliwiajace analize zachowar klientow i ich pre-
ferencji;
* systemy zarzadzania skladowaniem w czasie rzeczywistym.
Hertog’® pokazuje jednak, ze oprocz obszaru technologicznego, innowacje ustugowe maja takze istotne
znaczenie w innych procesach. Innowacja moze by¢:
* nowa ustuga,
* nowy sposéb jej dostarczania do klienta i/lub
* nowy sposéb organizacji procesu.

“ A Zotnierski (red.), Innowacyjnos¢ 2006. Stan innowacyjnosci, metody wspierania, programy badawcze. Raport, PARP,
Warszawa 2006.

 J.van den Ende, N. Wijnberg, The Organization of Innovation in the Presence of Networks and Bandwagons in the New
Economy, “International Studies of Management and Organization”nr 31(1)/2001, s. 30-45.

% M. Candi, op. cit.

" J.van den Ende, N. Wijnberg, op. cit.

% Podaje sie nawet, ze ustugi udoskonalone dzieki technologii sa niedocenionym zrédtem okazji rynkowych poczatkuja-
cych przedsiebiorcéw, poszukujacych okazji rynkowych. Zobacz: http://davidcummings.org/2011/03/21/technology-
enabled-business-services-are-underappreciated/

% G. Licht, D. Moch, Innovation and Information Technology Services,,ZEW Discussion Paper” nr 97-20, Mannheim 1997.

70 P.den Hertog, op. cit.



Ponadto innowacja czesto zwigzana jest z wprowadzaniem nowych sposobdéw dystrybudji, interakgji
z klientem, kontroli jakosci, zabezpieczen itd. i ze wzgledu na to mozna mowic o znaczacych réznicach
w charakterystykach innowacji. Aspekty te oraz ich uwarunkowania pokazuje rysunek 10.
Ajednak analizy wskazuja, ze w sektorze ustugowym wystepuje tendencja do wdrazania tzw. migkkich in-
nowagji; duze znaczenie majg wiec innowacje marketingowe oraz organizacyjno-zarzadcze’'. Tymczasem
wiele innowacji w obszarze ustug ma charakter produktowy, a e-ustugi sa na to doskonatym przyktadem.
Nalezy jednak odréznic:
e produkty oparte na technologiach teleinformatycznych (np. program komputerowy sprzedawany
seryjnie),
e od ustug, ktére s3 odpowiedzig na konkretne zindywidualizowane potrzeby klientow (program
komputerowy opracowany na zlecenie konkretnego klienta, majacy charakter jednostkowy).
Charakter ten ma wptyw na komercjalizacje i rozwoj produktu na rynku, sposob sprzedazy oraz podejscie
do finansowania, inwestycji i dziatalnosci badawczo-rozwojowe).

Rys. 10. Aspekty innowadji ustugowej

Zdolnosci (mozliwosci)
w zakresie dziatalnosci
Nowa koncepcja marketingowej i logistycznej Nowa ptaszczyzna
> ustugi < » wspotpracy z klientem [€>
(Aspekt 1) (Aspekt 2)

Cechy ustug swiadczonych
i ustug konkurencyjnych
Cechy aktualnych
i potencjalnych klientéw

Zastosowanie
nowych
technologii
r

v

Nowy sposéb
dostarczania ustugi
(Aspekt 3)

!

Umiejetnosci i nastawienie pracownikéw
przedsiebiosrtwa oraz przedsiebiorstw
konkurencyjnych

Zrodto: P den Hertog, op. cit, 5. 19.
1.2.2.3 Procesy wdrozeniowe i rozwéj innowacji na rynku

Pojecie procesu produkcyjnego w odniesieniu do produktéw i ustug réwniez ma wptyw na przebieg
proceséw wdrozeniowych i rozwdj innowacji na rynku’.

7

por. A. Zotnierski (red.), op. cit.

72 Szczegotowo procesy te opisuja: V. K. Jolly, Commercializing new technologies, Harvard Business School Press, Boston,
Massachusetts 1997; R.G. Cooper, S.J. Edgett, Product Development for the Service Sector. Lessons from Market Leaders,
Basic Books 1999.
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* Komerdjalizacja innowacji ustugowych opiera sie przewaznie na spontanicznie tworzonych strate-
giach i ma z reguty nieuporzadkowany przebieg”.
¢ Firmy ustugowe majg takze tendencje do przeskakiwania etapu analizy i testowania nowej kon-
cepdji’. Etap formalnego testowania jest pomijany w szczegdlnosci wéwczas, gdy jego koszt jest
taki sam jak koszt wdrozenia rynkowego’.
¢ Dodatkowo istotne jest, ze dla prawidtowego przebiegu procesu komercjalizacji nowej ustugi nie
sama koncepcja ma znaczenie, ale takze warunki, w jakich jest swiadczona’®. Podaje sie, ze interak-
cje pomiedzy innowacja ustugowa a procesem jej Swiadczenia sg silniejsze, niz zwigzek pomiedzy
B+R a procesem wytwarzania débr.
Nienamacalnos¢ innowacji ustugowych wptywa takze na ograniczone mozliwosci ich formalnej ochro-
ny. Prawa wiasnosci intelektualnej sg w przypadku produktéw silnie chronione dzieki patentom. Ochrona
innowacji ustugowych przed konkurencja jest w wiekszym stopniu zwigzana z zachowaniem tajemnicy
przedsiebiorstwa, a takze niepowtarzalnoscia struktur spotecznych, kultury organizacyjnej, warunkdw spo-
teczno-srodowiskowych zwigzanych z praca ludzka. Ochrona skupia sie wowczas na tzw. zasobach strate-
gicznych, ktére odgrywaja istotng role w budowaniu przewagi konkurencyjnej w oparciu o innowacje’’. Co
prawda oprogramowanie, bedace istotnym elementem e-ustug, moze by¢ chronione prawem autorskim,
jednak moze by¢ tatwo skopiowane. Podobny problem dotyczy modeli biznesowych, na ktérych opieraja
sie nowoczesne ustugi bazujace na nowatorskich pomystach zwigzanych z dostarczaniem wartosci dla
klienta, takich jak np. zakupy grupowe, ktére podlegajg procesom erozji rentownosci z uwagi na szybkie
procesy imitacyjne.
Wskazuje sie ponadto, ze ekspansja rynkowa innowadji ustugowej ma bardzo czesto swoj poczatek na
poziomie regionalnym w poréwnaniu z innowacja sektora produkcyjnego, funkcjonujaca od poczatku na
rynku krajowym?8. Dla innowadji ustugowej zmniejszony jest wiec obszar odniesienia decydujacy o skali
nowosci innowacji, co sprawia, ze wiekszg racje bytu majg dziatania benchmarkingowe, pozwalajace na
absorpcje,dobrych rozwigzan” (,dobrych praktyk”). W przypadku e-ustug, zastosowanie technologii telein-
formatycznych pozwala na zniesienie barier zwigzanych z dotarciem do klienta; pozostaja jednak ograni-
czenia wynikajace z potencjatu przedsiebiorstwa, ktéry nie zawsze moze pozwala¢ na zasieg globalny (ma
to odniesienie szczegdlnie do MSP lub start-upow).
Mozliwe strategie ochrony oraz obszar konkurencyjny wptywajg na postrzeganie i szacowanie renty in-
nowacyjnej i zwigzanych z nig dziatan inwestycyjnych’. Innowacyjne firmy czesto korzystaja z przywileju
bycia pierwszym na rynku; badania jednak pokazuja, Ze w przypadku sektoréw ustugowych przewaga ta
moze by¢ trudna do utrzymania jako, ze bariery wejscia, takie jak np. inwestycje, sg stosunkowo niskie®.
To jednak nie odnosi sie do ustug opartych na wiedzy, gdyz te wymagajg wyspecjalizowanych kadr, ktére
czesto trudno jest pozyskac.

73 Por.C.R.Martin, D. A. Horne, Services innovation: successful versus unsuccessful firms."International Journal of Service In-
dustry Management”nr 4/1993, s. 48-64; J. Sundbo, op. cit.; W. Dolfsma, The Process of New Service Development - Issues
of Formalization and Appropriability, "International Journal of Innovation Management” nr 8(3)/2004, s. 319-337.

4 K. Atuahene-Gima, op. cit.

> CJ. Easingwood, New product development for service companies, “Journal of Product Innovation Management’,
nr3/1986, s 264-275.

76 B. Edvardsson, L. Haglund, J. Mattsson, Analysis, planning, improvisation and control in the development of new services,
“International Journal of Service Industry Management’, nr 6(2)/1995, s. 24-35.

7 |. Dierickx, K. Cool, Asset Stock Accumulation and Sustainability of Competitive Advantage, "Management Science”
nr35(12)/1989, s. 1504-1513.

78 J. Howells, Innovation and Services. New Conceptual Frameworks. CRIC Discussion Paper, nr 38/2000.

7 T. Mazzarol, Entrepreneurship and Innovation. Readings and Cases. Second Edition. Tilde University Press, 2011.

8 X. M. Song, C. A. Di Benedetto, L.Z. Song, Pioneering Advantage in New Service Development: A Multi-Country Study of
Managerial Perceptions,“Journal of Product Innovation Management”nr 17/2000, s. 378-392.
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1.2.3 Konwergencja obszaréw produktowych i ustugowych w zakresie
innowacji

W kontrascie do uwypuklanych réznic, Kleinshmidt, de Brentani i Salomo wskazuja, ze w ujeciu globalnym
sektor ustugowy i przemystowy nie réznia sie zasadniczo od siebie®'. Wiele z podanych réznic ma cha-
rakter historyczny i mozna obecnie zaobserwowac postepujaca konwergencje obszarow produkcyjnych
i ustugowych w zakresie innowacyjnosci. Zacieranie sie tych roéznic jest spowodowane upodabnianiem
sie produktéw oferowanych przez sektor przemystowy i ustugowy, co identyfikowane jest obecnie jako
jedna z tendencji rozwoju. W szczegolnosci ustugi cyfrowe nosza miano ustug o pewnym wymiarze
materialnosci.

Potwierdzi¢ to moga dane uzyskiwane w badaniach poréwnanych. Mozna w nich zauwazy¢ réznice sek-
torowe; te jednak generalnie maja charakter dynamiczny i zmieniaja sie wraz z kierunkami rozwoju gospo-
darki®. Procentowy udziat przedsiebiorstw innowacyjnych z podziatem na branze ustugowe i przemysto-
we przedstawia tabela 8.

Tab. 8. Przedsiebiorstwa, ktére wprowadzity innowacje produktowe lub procesowe w latach 2006-2008
(W % ogotu przedsiebiorstw)

Wyszczegolnienie Odsetek ogétu przedsiebiorstw z podziatem
na liczbe zatrudnionych
10-49 50-249 Powyzej 249

Ogotem przemyst 14,6 32,7 60,7
Gornictwo 9,6 243 46,7
Przetwdrstwo przemystowe 14,7 33,0 60,7
Produkcja i dostawa energii elektrycznej, gazu, wody 11,3 30,3 634
Ogotem ustugi 12,5 25,0 477
Handel hurtowy i komisowy z wytaczeniem handlu 104 215 41,4
samochodami i motocyklami

Transport, dziatalnos¢ wspomagajaca transport oraz 8,2 13,8 383
dziatalnos¢ zwigzana z turystyka

Poczta i telekomunikacja 26,1 47,9 95,2
Posrednictwo finansowe 34,7 441 62,0
Informatyka 273 53,7 674
Dziatalnos¢ architektoniczna i inzynieryjna oraz badania 13,7 26,5 524

i analizy techniczne

Zrédio: Dziatalnos¢ innowacyjna przedsiebiorstw w latach 2006-2008, Notatka informacyjna — Materiat na konferencje
prasowa w dniu 23 wrzesnia 2009 r, GUS - Urzad Statystyczny w Szczecinie, http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xbcr/gus/
PUBL_ntsi_dzial_innowac_przeds_w_latach_2006-20068.pdf, s. 1.

Z zaprezentowanych w tabeli danych wynika, ze innowacje procesowe i produktowe czesciej wdrazane
byty w sektorze przemystu, niz ustug.
* Wsrod firm matych najwiekszy odsetek podmiotéw innowacyjnych byt w,posrednictwie finanso-
wym”(35%), a nastepnie w informatyce”oraz w,poczcie i telekomunikacji”.

8 E. J. Kleinschmidt, U. De Brentani, S. Salomo, Performance of Global New Product Development Programs: A Resource-
Based View, "Journal of Product Innovation Management”nr 24/2007, s. 419-441.

82 F Kroger, A.Vizjak, A. Kwiatkowski, Sukces w niszach rynkowych. Strategie uzyskiwania globalnej przewagi konkurencyjnej,
Studio EMKA, Warszawa 2007.
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e Wsréd firm o $redniej wielkosci, najwiekszy odsetek firm innowacyjnych odnalez¢ mozna w branzy
informatycznej (54%), a nastepnie w dwdch wymienionych wczesniej dla firm matych.
* W przypadku firm duzych, innowacje produktowe i procesowe wprowadzato blisko 100% firm
branzy,poczta i telekomunikacja”; druga, najbardziej innowacyjng branza byta ,informatyka”
Obecnie identyfikuje sie dwa silnie oddziatujgce na gospodarke trendy, ktére w zasadniczy sposéb ksztat-
tujg procesy innowacyjne, tak na poziomie makro-, jak i mikroekonomicznym?®:
e serwicyzacja produkgji (@ng. servicisation),
¢ upodabnianie sie ustug do dziatalnosci produkcyjnej.
Serwicyzacja produkgji jest zwigzana z upodabnianiem sie produktéw oferowanych przez przedsie-
biorstwa produkcyjne do produktéw ustugowych. Firmy produkcyjne oferuja swoje produkty nie jako
produkowane dobra, lecz w postaci rozszerzonej o rozmaite ustugi. Produkty sg sprzedawane klientom
w formie zaspokajajacej catos¢ potrzeby zwigzanej z uzytkowaniem tego dobra. Moze to przybiera¢ dwie
zasadnicze formy:
* sprzedazy débr produkcyjnych facznie z powigzanymi z nimi ustugami jako jednego produktu,
* sprzedazy nie produktu samego w sobie, lecz tego, czego kupujacy dany produkt (nabywca) be-
dzie szukat do ostatecznego/catkowitego zaspokojenia swojego popytu.
Poprzez wiaczenie czynnika ustugowego do pierwotnego produktu przedsiebiorstwo moze zaoferowac
swojemu klientowi kompleksowe ,rozwigzanie” Powoduje to jednakze zmiane formy kontaktu z klientem:
* 7jednorazowego spotkania,
* do kontaktow statych (periodycznych, doraznych), trwajgcych przez caty czas uzytkowania zaku-
pionego dobra®.
Ma to swoje implikacje dla proceséw innowacyjnych, ktére nabierajg cech bardziej ustugowych, co wynika
z koniecznosci utrzymywania bezposrednich kontaktow z klientem, jego statego wsparcia i obstugi oraz
jednoczasowosci produkcji i konsumpcji pewnej czedci sprzedawanego produktu. Wptywa jednak pozy-
tywnie na lojalnos¢ klienta i reputacje firmy w dtugim okresie. Istotne znaczenie maja tu w szczegdlnosci
e-ustugi.
Innowacje w obszarze produkcyjnym, ktére odegraty znaczaca role dla rozwoju gospodarczego, skupiaty
sie przede wszystkim na rozwoju nowych technologii. Dlatego kluczowym elementem warunkujgcym in-
nowacyjnos¢ podmiotéw przemystowych byty:
* badania naukowe prowadzone w wyspecjalizowanych osrodkach,
* pozyskiwanie specjalistycznej wiedzy oraz
* kadry pracowniczej, dobrze wyksztatconej w kierunkach technicznych.
Zmiany ekonomiczne wptynety na zmiane profilu innowacyjnosci w sektorze produkcyjnym. Podmioty
produkcyjne zaczety wprowadza¢ innowacje w realizowanych funkcjach ustugowych. Dalsza konsekwen-
Cjg byto rozszerzanie produkowanych dobr o funkcje ustugowe i oferowanie ich w formie zintegrowanego
produktu. W ten sposéb innowacje produkcyjne stracity swéj pierwotny (gtéwnie) technologiczny charak-
ter, zyskujac nowa warto$¢ w postaci pierwiastka nietechnologicznego, niematerialnego. Zamiast samego
produktu producenci zaczeli oferowac klientom gotowe rozwigzania, majgce zaspokoic¢ catos$¢ potrzeby
zwiazanej z uzytkowaniem danego dobra.

8 ). Howells, op. cit.
8 Problemy serwicyzacji gospodarki i industrializacji ustug, przyczyny tych zjawisk oraz konsekwencje sg podejmowane
m.in. w: S.M. Szukalski, Serwicyzacja gospodarki i industrializacja ustug, Handel wewnetrzny” nr 4-5/2004.



Tab. 9. Przyktady produktow oferowanych tacznie z towarzyszacymi ich uzytkowaniu ustugami

Produkt Ustuga uzupetniajaca Produkt oferowany

samochdd leasing jazda samochodem
finansowanie kredytowe

konserwacja, serwis naprawczy

odkupywanie samochodu do ponownej sprzedazy
ubezpieczenie

samolot (silnik samolotowy) finansowanie kredytowe latanie samolotem
leasing

przeglady, naprawy
sprzedaz godzin lotu

medyczny sprzet diagnostyczny | diagnostyka medyczna diagnoza

Zrodto: opracowane na podstawie J. Howells, op. cit, 5. 11-16.

Innowacyjnos¢ przedsiebiorstwa powinna skupiac sie nie tylko na samym produkcie, ale takze towarzysza-
cych jego sprzedazy (uzytkowaniu) ustugach. Ma to wptyw to na rozwdéj nowych obszaréw, ktére oprocz
organizacji pracy, produkgji, rozwigzan finansowych itd,, staty sie polem aktywnosci innowacyjnej. Oferujac
serwis i ustugi zwigzane z eksploatacja (naprawa, konserwacja) przedsiebiorstwa zmierzaja do podniesie-
nia niezawodnosci swoich produktow oraz fatwosci ich naprawy. Usprawnienie dziafania przedsiebiorstwa,
zwiekszenie efektywnosci jego dziatania, zalezy juz nie tylko od samego procesu produkcyjnego, ale takze
od innowacji wprowadzanych w takich obszarach jak serwisowanie, logistyka itp.
Sektor ustug wykazuje z kolei coraz wyraZniejsza aktywnos$¢ w zakresie dziatalnosci innowacyjnej. Poczatko-
wo sgdzono, ze aktywnos¢ ta sprowadza sie do adaptowania do funkgji ustugowych nowoczesnych techno-
logii wystepujacych w przemysle (supplier-dominated innovation). Praktyka gospodarcza wskazuje jednak na
znacznie szersze zjawisko innowacyjnosci ustug. Implementowanie nowych rozwiazan technologicznych do
proceséw $wiadczenia ustug jest — co prawda — istotne, jednak innowacyjnos¢ sektora ustug polega takze na
oferowaniu nowych ustug, oferowaniu ustug nowej jakosci, tworzenia nowego sposobu ich swiadczenia itd.
Aktywnos¢ innowacyjna w sektorze ustug ewoluuje w kierunku upodabniania sie do sektora produkcyjnego,
szczegdlnie w zakresie tworzenia ustandardowionych ustug opartych na dziataniach badawczo-rozwojowych.
Dotyczy to przede wszystkim takich dziedzin jak konsulting, specjalistyczne ustugi projektowe i inzynieryjne
budowlane), ochrona srodowiska, oprogramowanie i systemy informatyczne, badania i projekty rozwojowe®,
ktére majg rowniez szczegdlny potencjat tworzenia e-ustug. Stad obecnie innowacji ustugowych nie ograni-
cza sie jedynie do zjawisk innowacyjnych zachodzacych w sektorach ustugowych, lecz definiuje sie je szeroko
z punktu widzenia funkgji ustugowych®. W tym ujeciu do innowacji ustugowych zalicza sie zaréwno:

¢ innowacje firm ustugowych, zwigzane z realizacjg proceséw ustugowych, jak tez

¢ innowacje ustug pomocniczych firm produkcyjnych.
Konwergencja obszaru ustugowego i produkcyjnego daje nadzieje raczej na urozmaicenie dotychczasowych
proceséw, niz na ich powrdt do pierwotnego (produkcyjnego) ksztaftu. Tym bardziej, ze mnogos¢ strategii
procesow innowacyjnych realizowanych przez podmioty ustugowe nie zostata dotad ujeta w ogdlne ramy.
Wskazuje sie bowiem, Ze rézne podmioty ustugowe przejawiaja rézne formy strategii innowacyjnych, a po-
nadto strategie te i wynikajace z nich sciezki dziatania réznig sie dla poszczegdlnych typdw innowacji w ob-
rebie tego samego podmiotu. Podejmowane dziatania w zakresie innowacyjnosci sg ponadto zalezne od
dziatari w zakresie innych innowacji wdrazanych przez podmiot oraz strategii podmiotow konkurencyjnych®’.
To z kolei dotyczy wszystkich innowacji, niezaleznie od ich rodzaju, sektora i epoki.

8 J. Bessant, H. Rush, Building bridges for innovation: the role of consultants in technology transfer, “Research Policy’,
nr24/1995,s.97-114.

% P Niedzielski, K. Rychlik, op. cit.

8 K. Uchupalanan, Dynamics of competitive strategy and IT based Product-Process Innovation in Financial Services: The De-
velopment of Electronic Banking Service in Thailand, DPhil Thesis, University of Sussex, Falmer, Bringhton 1998.



1.2.4 Whnioski dla przedsiebiorcéw

Powyzsze analizy niosa za sobg istotne implikacje dla praktyki gospodarczej. W szczegdlnosci zwraca sie
uwage na nastepujace kwestie:

1. Gospodarka oparta na wiedzy jest gospodarka napedzang przez innowacje, w tym innowacje ustu-
gowe. Innowacje te maja coraz bardziej przetomowy charakter, zmieniajac dotychczasowe syste-
my na bardziej efektywne. Innowacje przelomowe charakteryzuijg sie wysoka rentg innowacyjna,
jednak jej uzyskanie wymaga systematycznego podejscia do procesu komercjalizacji i myslenia
w kategoriach produktowych o rozwigzaniach ustugowych.

2. Istotnym zjawiskiem we wspdtczesnej gospodarce jest serwicyzacja dziatalnosci przemystowej. Sciera-
ja sie zatem ze sobg dwa procesy zwigzane z rozwojem technologii informacyjno-komunikacyjnych:

e efekty skali wynikajace ze zwiekszonego dostepu do rynkdw oraz

* indywidualizacja produktow zwigzana z lepszym zarzadzaniem relacjami z klientem, wspétpra-
cg W procesie tworzenia produktow oraz mozliwoscia jego konfiguradji.

W procesach tych duze znaczenie odgrywaja e-ustugi uzupetniajace dotychczasowe produkty

i/lub ustugi. Coraz czesciej klasyczne produkty:

* uzupetniane sg ustugami,

e przeksztatcane sg w produkt ustugowy lub

e w produkt zintegrowany.

Umiejetnos¢ wyszukiwania nisz rynkowych oraz integracji tradycyjnych ustug z technologiami

teleinformatycznymi moze by¢ Zrédtem sukcesu rynkowego przedsiebiorcy.

3. Upodabnianie sie ustug do produktéw, w szczegdlnosci ich standaryzacja, jest mozliwa dzieki
zastosowaniu technologii teleinformatycznych i ma szczegdlne znaczenie dla tworzenia nowych
e-ustug. Oznacza to zmiane orientacji myslenia o ustugach:
7z kategorii ustugowych, dostarczanych na potrzeby konkretnego klienta,

* nakategorie produktowe, ktadace nacisk na uniwersalnos¢ dostosowang do potrzeb i efekt ska-
li prowadzacy do wyzszych rentownosci.

4. Z tendencji rozwoju gospodarki wynika, Ze innowacja coraz czesciej jest rezultatem wspolnej
dziatalnosci wielu podmiotéw rynkowych — tych o charakterze produkcyjnym i ustugowym.
Projektujac nowe ustugi, nalezy zatem zwrécic szczegdlng uwage na kwestie alianséw strategicz-
nych lub przeje¢ i wykupdw, ktére sg nieodigcznym elementem wspdtczesnego biznesu.

5. Innowacje w sektorze ustug wymagaja czesto znacznych naktadéw na B+R, w kwotach coraz bar-
dziej zblizonych do inwestycji w sektorach produkcyjnych. Na skutek zastosowania technologii, pra-
cochtonno$¢ zwigzana ze Swiadczeniem ustugi przerzucona zostata na etap badawczo-rozwojowy
oraz serwisowy. Stanowi to istotng wytyczna dla kalkulacji efektywnosci innowadji ustugowych.

6. Whasnos¢ intelektualna nie moze byc¢ tatwo chroniona w przypadku nowych rozwigzan w ob-
szarze ustug. Oznacza to kryzys tradycyjnego ujecia korzysci i kosztow zwigzanych z tworzeniem,
stajac sie wyzwaniem dla innowatoréw szczegdlnie w bardzo dynamicznych branzach (jak np.
e-biznes). Jednoczesnie ochrona wtasnosci intelektualnej musi by¢ bardziej skupiona na:

e kluczowych zasobach oraz
* nareputacdji,
ktére staja sie gtownym czynnikiem konkurencyjnosci i utrzymania przewagi w dtuzszym okresie.
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Druga czes$¢ niniejszej ksigzki poswiecona jest prébie wskazania praktycznych aspektow w zakresie teorii
e-biznesu. Specyfika e-biznesu sprawia, ze na teoretyczne podstawy jego funkcjonowania, na kwestie od
dziesigtek lat dobrze opracowane w podrecznikach do mikroekonomii, nalezy spojrze¢ w inny sposéb. Dy-
namiczny rozwadj tego sektora, duze nasycenie go w innowacje, intensywne wystepowanie zjawisk, ktére
nie s3 tak widoczne w tradycyjnych gateziach gospodarki, sprawiaja, ze zwykte podejscie do biznesu, ktére
w dalszym ciggu wykfadane jest na uczelniach ekonomicznych, nie sprawdza sie w przypadku e-biznesu.
Nie moéwimy tutaj o wytanianiu sie tzw. nowej ekonomii (new economics), ale raczej o uwypuklanie wybra-
nych koncepdji nauk ekonomicznych o kwestie, ktére sg szczegdlnie istotne w tym rodzaju dziatalnosci
gospodarczej.

W pierwszym i drugim rozdziale skoncentrujemy sie na zagadnieniach ekonomicznych i finansowych
prowadzenia elektronicznej dziatalnosci gospodarczej”. Sq one dos¢ istotne i — z punktu widzenia efektu
korcowego, ktory nas szczegolnie interesuje (tj. wsparcia procesu zaktadania i prowadzenia firmy e-bizne-
sowej) — nawet wazniejsze, niz kwestie techniczne, poruszone w rozdziale trzecim. Czesto bowiem w roz-
maitych publikacjach poswieconych e-biznesowi autorzy koncentruja sie na rozwigzaniach technicznych,
traktujac sfere zarobkéw, dochodow, profitdw nieco pobocznie. W niniejszej ksigzce, a w ponizszym roz-
dziale w szczegolnosci, duzy nacisk autorzy kiada na zagadnienia ekonomiczne. Kwestiami technicznymi
oczywiscie autorzy rowniez sie zajma, nie zapominajac o zagadnieniach organizacyjnych, w tym o sprze-
dazy i marketingu.

Ponadto, w tej czesci ksigzki Czytelnik znajdzie liczne nawigzania mogace mu pomdc w podjeciu decyzji
o prowadzeniu wiasnego biznesu. Tak w tym, jak i w kolejnym rozdziale, podjete zostang proby okreslenia
trendow zachodzacych w sferze e-biznesu. Do tego niezbedne jest, oprécz opisania stanu obecnego, na-
wigzanie do kwestii historycznych. W ekonomii bowiem przyjmuje sie, ze trendy mozna wyznaczy¢ na
podstawie przesztych prawidfowosci, na podstawie danych historycznych. Stad niekiedy konieczne bedzie
przypomnienie kwestii, ktére — choc na pierwszy rzut oka — wydawatoby sie, ze sg oczywiste i powszechnie
znane, to ich wspomnienie bedzie niezbedne wtasnie po to, by by¢ w stanie wyznaczyc trendy.
Wyznaczanie trenddw na podstawie opiséw stownych, historycznych, wbrew pozorom nie jest fatwe. Taki
sposob narracji nie jest precyzyjny, moze zawiera¢ duzo szumu, watkéw pobocznych. Cho¢ dla wielu oséb
takie dziedziny ekonomii jak statystyka, ekonometria sg trudne, to zastosowanie jezyka matematycznego
umozliwia osiggniecie wiekszej precyzji, niz przy wykorzystania jezyka literackiego. W przypadku analizo-
wania tendencji wystepujacych w e-biznesie trudno jest jednak o dostepnos$¢ danych, na podstawie kto-
rych mozna by wykresli¢ trendy. Stad nijako skazani jestesmy na bardziej opisowe podejscie. Niezaleznie
od przyjetego wariantu wyznaczania trendu (opisowy lub ilosciowy) pamietac nalezy, ze im wiecej mamy
obserwacji historycznych (lub méwiac jezykiem matematycznym — im dtuzszy mamy szereg czasowy lub
maowiac prosciej — im wiecej mamy obserwadji), tym fatwiej jest zidentyfikowac prawidfowy trend (oparcie
sie na niewielkiej ilosci danych moze dac wyniki, ktére beda zbyt mato wiarygodne). Za$ na tej podstawie,
gdy ma sie wiasciwie wyznaczony trend, mozna juz fatwiej przewidywaé mozliwa przysztos¢ (a przynaj-
mniej wyznaczac jej bardziej prawdopodobne scenariusze). To za$ natomiast jest jednym z kluczy o suk-
cesu kazdego przedsiewziecia biznesowego. Jesli znalibysmy przysztosc (co jest niemozliwe), a przy-
najmniej moglibysmy twierdzi¢, ze z duzym prawdopodobienstwem wydaje nam sie, ze wiemy, co moze
nastapi¢ — mielibysmy mozliwos¢ zarobienia na tym, wygrania walki konkurencyjnej, zwiekszenia udziatu
w rynku, umocnienia firmy, zwiekszenia rozpoznawalnosci marki itp.



Mikotaj OLSZANSKI, Krzysztof PIECH

2.1 Ekonomiczne aspekty funkcjonowania
rynku ustug internetowych

Z punktu widzenia odbiorcy koricowego, efektywnos¢ ekonomiczna jakiegokolwiek biznesu, projektu czy pro-
duktu, w gtéwnej mierze decyduje o ich powodzeniu lub klesce. W skrécie mozna powiedzie¢, ze korzystanie
7 produktu musi by¢ optacalne dla odbiorcy, a dla przedsiebiorcy optacalnym musi by¢ jego wytwarzanie. Pa-
mieta¢ nalezy nie tylko o przychodach, ale i o kosztach prowadzonej dziatalnosci. Od tej ostatniej kategorii roz-
poczniemy niniejszy rozdziat, wprowadzajac kolejno nastepne pojecia, wazne dla prowadzenia e-biznesu.

2.1.1 Rodzaje kosztéw i zjawiska z nimi zwigzane

Pojecie kosztow jest obszerng kategoria. Szerokie znaczenie maja ,koszty ekonomiczne’, od ktérych roz-
poczniemy analize. Zacznijmy od kosztéw, ktére dotyczg przedsiebiorcy.

2.1.1.1 Koszty ekonomiczne

Na koszty ekonomiczne sktadajg sie:
* koszty ksiegowe (koszty pieniezne) - srodki pieniezne faktycznie zaptacone (ktdére mozna zaksie-
gowac na podstawie faktury, paragonu, rachunku itd.),
* koszty alternatywne — oszacowane koszty wyboru innego rozwiazania, ktére moga by¢ wyraza-
ne w sposob pieniezny lub niefinansowy.

Rys. 11. Sktadniki kosztow ekonomicznych

[ o = (R
ksiegowe .I - ekonomiczne

Zrodto: opracowanie wiasne.

Podobnie zysk ekonomiczny jest innym pojeciem, niz zysk ksiegowy, gdyz uwzglednia sie w jego oblicze-
niu réwniez koszty alternatywne.
Rodzajami kosztéw ekonomicznych sa:

* koszty catkowite, ktore s3 suma kosztow statych i zmiennych,

* koszty przecietne, bedgce stosunkiem kosztow ogdélnych i ilosci wyprodukowanych débr (czyli
koszt przecietny wyprodukowania jednostki dobra); w ich ramach wyréznia sie tez przecietne kosz-
ty state i przecietne koszty zmienne;

* koszty krancowe, wyrazane jako zmiana kosztéw catkowitych pod wptywem zmiany ilosci pro-
dukdji o jednostke (czyli koszty wyprodukowania dodatkowej jednostki dobra).
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Jedli dtugookresowe koszty kranicowe sg nizsze, niz dtugookresowe koszty przecietne, wtedy wystepuja
korzysci skali (beda opisane w dalszych fragmentach ksigzki).
Szczegolnie interesujaca ekonomistdw kwestig sg koszty krancowe, ze wzgledu na to, ze bardziej niz
wczesniejsze kategorie zwigzane sg one z ,ekonomicznoscia’, opfacalnoscia, efektywnoscig produkgji. Fir-
my podejmuja decyzje o ilosci produkowanych débr na podstawie kosztdw kraricowych i ceny sprzedazy
— nawet jesli tych pierwszych nie obliczajg i nie s3 s$wiadomi tego, ze w ogdle taka kategoria pojeciowa
istnieje. Jedli cena sprzedazy przewyzsza koszty krancowe, wtedy przedsiebiorstwo decyduje sie na zwiek-
szenie produkgji i jej sprzedaz.
RéZne czynniki moga mie¢ wptyw na te koszty, np.:

* asymetria informacji,

¢ koszty transakcyjne,

¢ dyskryminacja cenowa (réznicowanie ceny tego samego produktu w zaleznosci od tego, kto jest

nabywca, np. obnizki w kinie dla studentéw).

2.1.1.2 Koszty alternatywne

Z punktu widzenie e-biznesu szczegdlnie atrakcyjne sg koszty alternatywne (opportunity costs), zwane tez
kosztami utraconych mozliwosci. Jest tak ze wzgledu na to, ze w tej sferze dziatalnosci gospodarczej bardzo
czesto koszty ksiegowe ponoszone przez uzytkownika sg zerowe (!). A wcale nie oznacza to, ze nie ponosi
on zadnych kosztow; wiasnie dlatego, ze istniejg koszty alternatywne. Prawdziwe koszty (true cost) pono-
szone przez niego zatem sg dodatnie.

Koszty alternatywne i ich przyktady
Koszty alternatywne s3 zwigzane z wyborem miedzy jednym rozwigzaniem a drugim. Przykfadowo
mozna poréwnac koszty ksiegowe zwigzane z opfatami za studiowanie i kosztami utrzymania sie
w tym czasie z pieniedzmi, ktére w tym czasie osoba mogfaby zarobi¢, gdyby wybrata prace zamiast
nauki. Kosztem alternatywnym wybrania studiéw mogg by¢ trudnosci finansowe zwigzane z utrzy-
maniem sie (w poréwnaniu do sytuacji, gdyby sie pracowato). Natomiast w przypadku nie wybrania
studiéw, kosztem tym bedg nizsze (by¢ moze — bo nie jest to pewne) przyszte zarobki w przysziosci.
Innym przyktadem takich kosztéw jest réwniez pensja, ktdrg mogtby zarobi¢ e-przedsiebiorca, gdyby
zamiast uruchomienia dziatalnosci w sferze gospodarki elektronicznej wybrat prace etatowa (czy inna).
Koszty alternatywne nie musza by¢ wyrazane w kategoriach pienieznych, finansowych (lub w jed-
nostkach innego dobra). Méwi sie bowiem tez o niefinansowych kosztach alternatywnych, ktére
obejmuja np.

* utracone mozliwosci pdjscia do parku zamiast tego by siedziec przy komputerze,

* przeczytanie ksigzki, A", zamiast tego by przeczytac ksigzke ,B". Wtedy wartos¢,B", bedzie kosz-

tem alternatywnym
* czy ogdlniej — o utraceniu jakiejkolwiek korzysci.

W procesie produkcyjnym mowi sie o nastepujacych kosztach alternatywnych:

e kosztach jawnych (explicit costs), ktore sa zwigzane z bezposrednim przeptywem pieniedzy; koszty
zwigzane z pozyskaniem czynnika produkgji, ktérego sie nie posiada, za ktére ptaci sie wymierng
kwote (wyrazong w danej jednostce waluty);

e kosztach ukrytych (implicit costs), ktére zwigzane sg z czynnikami produkcji, ktére producent juz
posiada; jest to wartos¢, jakg mozna by uzyskac z innego zastosowania posiadanych zasobow.



2.1.1.3 Koszty wejscia i wyjscia

Jednym z czynnikow, ktory jest atrakcyjny z punktu widzenia rozpoczynania dziatalnosci w biznesie elek-
tronicznym, sg niskie koszty wejscia i wyjscia z tym zwigzane. S3 to nakfady zwigzane z danym etapem
rozwoju biznesu:

* rozpoczecie dziatalnosci (koszty wejscia),

e zamkniecie dziatalnosci (koszty wyjscia).
Nie da sie w praktyce wybudowa¢ rafinerii czy otworzyc sklepu spozywczego, a nastepnego dnia go zamknac.
Jest tak dlatego, Zze z tymi branzami wigza sie znaczace inwestycje kapitatowe. Nawet w przypadku sklepu spo-
Zywczego musi nastapi¢ inwestycja w asortyment, wyposazenie, pensje ekspedientéw, ew. umowy o prace
z okre$lonym terminem wypowiedzenia etc. Koszty te wykraczajg znaczaco poza srednig krajowg pensje.
Zamykanie dziafalnosci e-biznesowej, podobnie jak jest rozpoczynanie, réwniez z reguty nie jest trudne.
Jest wiele przyktaddw przedsiebiorstw, ktére z dnia na dzien koriczyty aktywnos¢. E-biznes jest branza,
w ktérej zatrudnienie jest z reguty niskie (a wydajnos¢ za to — wysoka), preferowane sg elastyczne formy
zatrudnienia i raczej niewielki odsetek pracownikow mysli o tym, by z dana firma zwiazac sie do emerytury.
Niskie jest zagrozenie ze strony dziatari zwigzkow zawodowych, ktére mogga utrudni¢ dokonywanie ewen-
tualnych zwolnien w trakcie restrukturyzacji biznesu (np. po sprzedazy go innej firmie).

2.1.1.4 Asymetria informacji

Jedng z ciekawych — dla 0séb rozpoczynajacych dziatalnos¢ — wiasciwosci branz zwigzanych z e-biznesem
jest to, ze na rynku jest bardzo duzo otwartej, dostepnej informacji o produktach, cenach, konkurencji,
jakosci, o samym rynku etc. Symetria informacji oznacza, ze obie strony transakcji: zarowno konsument, jak
i przedsiebiorca (producent), posiadaja podobng wiedze na temat sprzedawanego produktu. Jest to wielka
zaleta e-biznesu, gdyz pozwala na stworzenie lepiej funkcjonujacego rynku i przeciwdziata naduzyciom
oraz stratom zwigzanym z asymetrig informacji.

Przyktady

Asymetrie informacji oraz szkody powstate w wyniku jej istnienia mozna pokazac na nastepujacych,

podrecznikowych przykfadach:

a) Sprzedawca samochoddw moze wiedzie¢ o istnieniu wad danego samochodu, zwitaszcza uzy-
wanego, ale nie ujawni tej informacji kupujacemu i sprobuje na tym zarobi¢. Zwieksza to ryzyko
dziatalnosci na takich rynkach, a klienci maja stuszne obawy przed wystapieniem takiej asymetrii
informacji; konsument boi sie, ze przepfaci lub kupi niesprawny sprzet.

o

Z drugiej strony osoba, ktéra probuje ubezpieczy¢ samochdd czy zycie, doskonale wie czy jezdzi
ostroznie, czy czasem nie zdarza jej sie jechac w stanie nietrzezwym, czy parkuje w ryzykownych
miejscach zapominajac np. o zamknieciu samochodu etc. Probujac ukry¢ te informacje przed
ubezpieczycielem, taka osoba moze dostac nizszg sktadke, a wyzszg kwote odszkodowania. Jest
to problem dla ubezpieczyciela, gdyz nie moze wiasciwie oszacowac ryzyka, w efekcie moze sie
zdarzy¢, ze za pewne produkty ubezpieczeniowe klienci musieliby wiecej zapfacic.

Takie rynki s niedoskonate ze wzgledu na wystepujaca na nich asymetrie informacjié.

8 (Czesto stosowany w teorii ekonomii model konkurencji doskonatej zaktada wystepowanie symetrii informacji.
W praktyce natomiast najczesciej bywa inacze).
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W przypadku e-biznesu mozna moéwic o mniejszej, w poréwnaniu do innych rodzajow dziatalnosci, asyme-
trii informacji. Powoduje to, ze rynek funkcjonuje efektywniej, tariszym kosztem i jest bardziej optacalny dla
wszystkich stron. Co wiecej, pojawienie sie internetu i e-ustug doprowadzito do zmniejszenia sie asymetrii
informacji réwniez w tradycyjnych formach funkcjonowania przedsiebiorstw (np. mozna tatwo sprawdzic,
kto prowadzi jakie firmy przeszukujgc baze Krajowego Rejestru Sagdowego, dzieki Krajowemu Rejestrowi
Dlugéw mozna sprawdzic historie kredytowg potencjalnego kredytobiorcy).

2.1.2 Koszty transakcyjne i ich wptyw na e-biznes

W tej czesci oméwimy koszty transakcyjne z punktu widzenia odbiorcy produktéw. Kosztami transakcyjny-
mi sg wszystkie koszty, ktére towarzysza” pozyskaniem jakiego$ produktu. Nie przynosza one dodatko-
wej korzysci, ale i tak musimy je ponies¢ z natury rzeczy.

W przypadku e-biznesu za koszty trzeba uzna¢ wykorzystanie jakichkolwiek zasobow, nie tylko pieniez-
nych. Takimi zasobami moze by¢ np. czas. Te zasoby mozna probowac wyrazi¢ w jednostkach pienieznych,
ale nie zawsze jest to potrzebne do przeprowadzenia analiz.

2.1.2.1 Pojecie i rodzaje kosztoéw transakcyjnych

Istote kosztéw transakcyjnych najlepiej jest wyjasni¢ na przykiadzie praktycznym. Wyobrazmy sobie taki
przykfad:

Przyktad

Kowalski nagle uswiadomit sobie, ze musi zrobi¢ $wigteczne zakupy. Potrzebuje prezentéw dla rodzi-
ny. Wychodzi z domu (koszty czasu), wsiada do samochodu (koszty paliwa i czasu), jedzie do galerii
handlowej (koszty czasu), wybiera prezenty (co réwniez moze zajgc troche czasu), kupuje je uzywajac
swojej karty kredytowej (zaciagga kredyt konsumpcyjny), wraca do domu, pakuje prezenty. Odsetki
sptaca w kolejnych miesigcach (jesli nie zdazy spfaci¢ karty w okresie bezodsetkowym, czesto okoto
55-dniowym).

Nastepnie za$ w wolniejszym czasie siada przy komputerze, uruchamia poréwnywarke cenowga
i sprawdza, ile na tym stracit. Najczesciej zauwazy jedynie réznice pomiedzy zaakceptowang cena
sprzedazy w sklepie a tg, oferowang w internecie. Sg to tzw. koszty utraconych mozliwosci.

Co mozna zauwazy¢ biorac pod uwage powyzszy przyktad? Nasz Kowalski potrzebowat prezentéw, na
ktére wydat pewng sume pieniedzy. Ale do tego jeszcze jego samochdd spalit paliwo, Kowalski poswiecit
swoj czas, wypit kawe i jeszcze zdazyt zaciggna¢ kredyt. Sg to dodatkowe koszty (zaréwno pieniezne, jak
i niefinansowe), ktére ponidst w trakcie zatatwiania swoich sprawunkdw.

Koszty transakcyjne dzieli sie na nastepujace:

* koszty poszukiwania i pozyskiwania informacji, zwigzane ze sprawdzaniem oferty dostepnej
na rynku w poszukiwaniu mozliwosci obnizenia kosztéw (w tym samym zmniejszenia pienieznych
kosztéw alternatywnych do zera), koszty obejmujace wykupienie dostepu do baz danych, czy
przeprowadzenie badan rynkowych;

* koszty zawierania umoéw (koszty kontraktacji), ktérych poniesienie jest niezbedne do zawarcia
umowy; obejmuja one koszty zatrudnienia prawnikoéw, czas poswiecony na przygotowanie kon-
traktu, koszty i czas negocjacji porozumienia itp.,,



* koszty kontroli, wérdd ktérych pojawia sie obcigzenie (finansowe, czasowe) zwigzane z monito-
rowaniem realizacji umowy, zarzagdzaniem uzgodnionym w kontrakcie przedsiewzieciem, audy-
tu prawidtowosci wydatkowania srodkéw, koszty procesu sagdowego w przypadku koniecznosci
przywrécenia realizacji umowy zgodnie z prawem i jej zapisami.

2.1.2.2 Szacunki wartosci kosztéw transakcyjnych

Koszty transakcyjne sg bardzo wazng czescig nie tylko funkcjonowania przedsiebiorstwa, ale i catej gospo-
darki. Doprowadzity one do powstania catego sektora osob zwigzanych z nimi, wsrdd ktérych wymienia sie
zawody od ksiegowych, prawnikéw, sedzidw, poprzez menedzerdw, urzednikdw, sprzedawcdw, do policji,
wojska, ochrony czy pracownikéw poczty. Popatrzmy, jak ksztattowat sie ten sektor w przypadku Standw
Zjednoczonych. Obliczenia te przeprowadzit m.in. laureat Nagrody Nobla z dziedziny ekonomii.

Rys. 12. Szacunki sektora kosztow transakcyjnych w USA (% PNB¥)

60

50

40

30 M sektor prywatny
20 M sektor publiczny

o

O H O

,\Q of (s Q
RN N

O AN O AL
> ) 7 2 &N
SR

Zrodto: oprac. wh na podst. J. Wallis, D. C. North, Measuring the Transactions Sector in the American Economy, [w] S. Enger-
man, R. Gallman (red.), Long Term Factors in American Economic Growth, University of Chicago Press, Chicago 1986, s. 121.

Widzimy, ze rozmiary tego sektora znaczaco wzrosty, gtéwnie ze wzgledu na:

e wzrost specjalizacji i podziat pracy,

e zmiany technologiczne w produkgji i transporcie, ktérym towarzyszyty wzrosty rozmiardw firm,

* rozszerzona rola rzadu w poréwnaniu do sektora prywatnego.!®
Wyniki innych badar pokazaty, ze w Polsce w latach 2002-2006 udziat tego sektora wynosit prawie 23%
PKB. Najwyzsze wsrdd krajow OECD rozmiary sektora transakcyjnego byty w Szwajcarii, Stowadji i Stowenii,
a najnizsze w Islandii i Turcji. Niektore koszty transakcyjne nie sg bezposrednio mierzalne, np. nieefektyw-
nos¢ biurokracji, komplikacja systemu podatkowego, restrykcyjnosc regulacji rynku pracy czy korupcja (np.
w Grecji ogélne koszty transakcyjne sg wysokie, mimo ze sektor transakcyjny ma srednie rozmiary).”"

8 PNB, skrot od ,produkt narodowy brutto’, czyli PKB + dochdd netto firm krajowych z dziatalnosci prowadzonej za
granica.

% J.Wallis, D. C. North, Measuring the Transactions Sector in the American Economy, [w:] S. Engerman, R. Gallman (red.),
Long Term Factors in American Economic Growth, University of Chicago Press, Chicago 1986, s. 122.

91 P. Petrakis, The Greek Economy and the Crisis: Challenges and Responses, Springer, Heidelberg 2011, s. 160 i nast.
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2.1.2.3 Koszty transakcyjne w e-biznesie

Koszty transakcyjne z punktu widzenia firm z sektora e-biznesu sg generalnie nizsze, niz w przypadku
tradycyjnie prowadzonej dziatalno$ci gospodarcze).

e Chot poczatkowe koszty zwigzane z tworzeniem baz danych w firmach e-biznesowych moga
by wysokie, to pdzniejsze korzystanie z nich jest juz wzglednie tanie (nie méwiac o tym, ze w przy-
padku technologii web 2.0 takie bazy danych moga by¢ czesciowo wspdttworzone (bezptatnie dla
przedsiebiorstwa) przez uzytkownikdw).

* Koszty zawierania umowy przez internet sg tansze (czas poswiecony na klikniecie a fizyczne pod-
pisanie umowy).

* Podobnie, tansze sg tez koszty kontroli realizacji umowy (mozna je czesto monitorowac przy
wykorzystaniu systemow informatycznych, ktérych wykorzystywanie — bazujac na dostepnej in-
formacji, bez koniecznosci jej wprowadzania do systemu — jest réwniez tansze w przypadku e-biz-
nesu w poréwnaniu do tradycyjnej firmy).

Rys. 13. Poréwnanie kosztéw transakcyjnych w firmach tradycyjnych i w e-biznesie
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Zrodto: opracowanie wiasne.

W e-biznesie koszty transakcyjne sg zupetnie inne niz np. w tradycyjnych gateziach przemystu. Z punktu
widzenia uzytkownika, moga byc one tak naprawde jednymi kosztami, ktére on ponosi (oprécz kosztéow
alternatywnych). Korzystajac z e-ustug, moze on wcale nie ponosi¢ kosztow pienieznych (ksiegowych).
Oznacza to, ze decyzja o zakupie tego czy innego produktu moze by¢ podejmowana gtéwnie na podsta-
wie wiasnych szacunkéw kosztéw transakcyjnych.

Jednym z estymatoréw (miernikow) tych kosztéw moze by¢ wspotczynnik konwersji2. Dostepnych jest
mnostwo badan empirycznych, ktére testuja liczbe oséb chetnych kupi¢ towar, zarejestrowac sie w ser-
wisie czy wystac formularz w zaleznosci od tego, jakie beda elementy interfejsu. Sa to dziedziny zwigzane
z ergonomika.

22 Wspotczynniki konwergencji to grupa miar, ktore szacujg,sprawnosc” serwiséw internetowych, np. udziat oséb, ktére
zdecydowaty sie na zakup towaru po jego obejrzeniu.
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Przyktad kosztu transakcyjnego w e-biznesie
By kupic towar w sklepie internetowym, czesto trzeba sie tam zarejestrowac. Niektére osoby:

wiec rezygnujq.
Sa to straty dla sprzedawcy spowodowane przez (relatywnie) wysokie koszty transakcyjne pono-
szone przez uzytkownika.

moga nie umiec tego zrobic,
moga tego nie chciec zrobi¢ ze wzgledu na brak czasu,
moga miec problemy z CAPTCHA® etc,

Wiele serwiséw internetowych, konkurujgc miedzy sobag, stosuje rézne metody, by obnizy¢ koszty transak-
cyjne. Nazywa sie to réznie: optymalizacja techniczna, ulepszeniem interfejsu uzytkownika (user interface,
Ul), ulepszaniem doswiadczen uzytkownika (user experience, UX), unowocze$nianiem platformy etc. Ale
w istocie to, co robig autorzy tych serwisdw, to starajg sie zmniejszy¢ wysokos¢ kosztéw transakcyjnych
wystepujacych po stronie uzytkownika. Stale modyfikujg produkt, wprowadzaja kolejne innowacje, by wy-
dawat sie on bardziej atrakcyjny dla odbiorcy. Mozna to okresli¢ stowami:

Zadaniem biznesmena jest pilnowanie,
by klient, ktory niesie ci pieniqdze,
o nic sie po drodze nie potknqt.

Jest to intuicyjne wyjasnienie zjawiska kosztéw transakcyjnych, ktére — jak wspominano — w przypadku
e-biznesu moga miec¢ kluczowe znaczenie dla powodzenia (lub porazki).

Praktyczne przyktady kosztéw transakcyjnych w e-biznesie

powolnie tadujaca sie strona internetowa,

niewygodna nawigacja (mato intuicyjna wyszukiwarka, serwis),

zbyt duza liczba danych osobowych wymaganych do przekazania e-przedsiebiorcy,
nieprzejrzystos¢ warunkdow umowy,

niewygodne sposoby zaptaty,

problemy techniczne i logiczne serwisu,

zaprojektowanie formy zakupdw w taki sposéb, do ktdrego uzytkownik nie jest przyzwycza-
jony,

dhugi czas poswiecony na:

- wyszukanie najlepszej oferty,

- rejestracje, na proces zakupu,

- nauczenie sie obstugi interfejsu,

- nauke sposoboéw wykorzystania produktu.”

% CAPTCHA (Completely Automated Public Turing test to tell Computers and Humans Apart) — technika stosowana na
stronach internetowych w celu ich zabezpieczenia przed korzystaniem przez automatyczne systemy komputerowe
i dopuszczenia do korzystania jedynie przez cztowieka. Sg to najczesciej np. rézne rozmyte napisy do odczytania
i przepisania przez uzytkownika.

ot Zaczynajac korzysta¢ z web-serwisu, uzytkownik moze nie zdawac sobie sprawe ze wszystkich cech i mozliwosci
wykorzystania produktu.
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Jest to wielce niepetna lista kosztéw transakcyjnych, ktére mozna by wymieni¢, a ktére sg wazne przy
tworzeniu e-biznesu. Niektdre z nich, na pierwszy rzut oka trudno uznac za koszty transakcyjne, cho¢ nimi
sg. E-przedsiebiorca powinien dokfadnie przeanalizowa¢, jaka, kolejng ktode mozna usuna¢ spod ndg
uzytkownika, by uzyskac przewage konkurencyjna. Jest to wazne, bo przy wysokiej konkurencji panujace
w e-biznesie, raczej niskiego przywigzania do marki (czy brak wielu renomowanych marek) klienci moga
bardzo fatwo i szybko podjac decyzje o zmianie firmy, z ktorej ustug korzystali (badz rozwazali skorzystanie)
nainna.

2.1.3 Koszty ksiegowe i niefinansowe nabywanego produktu

W tym podrozdziale sprébujemy okresli¢ koszty, ktore musi poniesc uzytkownik po to, by naby¢ produkt
(lub prawa do korzystania z niego). Przypomnijmy, ze mozemy mowic:

e 0 kosztach pienieznych (ksiegowych) oraz

* o kosztach niefinansowych.
Takie rozgraniczenie jest istotne dla wszystkich produktéw na rynku, chociaz w przypadku dziedziny e-biz-
nesu, gdzie dominuja e-ustugi, jest ono szczegdlnie wazne.
Z punktu widzenia konsumenta, koszty, ktére musi on ponies¢, by naby¢ pewien produkt, nie réwnaja sie
cenie, ktéra jest wskazana na metce produktu. Koszty te sg z reguty wieksze, gdyz do finansowych kosztéw
zakupu (wyrazonych ceng), dochodza réznego rodzaju:

* koszty posrednie,

e koszty transakcyjne,

e koszty alternatywne.
W e-ustugach dosc¢ czesto jest tak, ze uzytkownik ponosi nieznaczne koszty pieniezne lub nie ponosi ich
wcale. Daje to taki efekt, ze w rezultacie jedyne jego koszty maja charakter niefinansowy. Oznacza to, ze
konkurujgc ceng, serwisy muszg nie tylko obnizac cene swoich produktdw (czasami bardziej juz nie moga,
gdyz s3 bezptatne), lecz musza takze zmniejszac koszty transakcyjne. Niektore serwisy bardzo umiejetnie
zidentyfikowaty wszystkie ,niewidzialne”koszty, ktére ponosi uzytkownik, korzystajacy z ich ustug; wyelimi-
nowaty je i w efekcie niekiedy znaczaco sie rozwinety.
Relacje pomiedzy liczba klientéw (liczbg sprzedanych produktdw) a ceng pokazuje sie za pomoca znanej
z podstaw ekonomii krzywej popytu.
Ten wykres nalezy odczytywac nastepujaco: im wyzsza jest cena danego dobra, tym mniej ludzi jest skton-
nych do jego zakupienia (zaktadamy, ze mamy tutaj do czynienia z tzw. dobrem normalnym, a nie np.
z dobrem Giffena czy dobrem Veblena, na ktére popyt roénie wraz ze wzrostem ceny®). Ta logika dziata
rowniez w drugg strone. Wazne jest, by wiedzie¢, co kieruje ludzmi, ktorzy dokonuja zakupu zaréwno przy
najwyzszych, jak i najnizszych cenach.

% Mogtoby sie wydawac, ze takie nieracjonalne zachowanie nie bedzie wystepowato w internecie. A jednak mozna
oprze¢ swojg dziatalnos¢ na takich prawidtowosciach ekonomicznych. Przykfady serwiséw takich jak Second Life, Pet
Society, Farm Ville, CityVille i Mafia Wars oparte sg na tym samym modelu wykorzystujacym pojecie dobr Veblena. W
serwisach tych sprzedaje sie dobra wirtualne za pienigdze realne. | to niekiedy o catkiem sporej wartosci. Gra Entropia
Universe trafita do Ksiegi Rekordéw Guinessa za najdrozej sprzedane dobro wirtualne: wirtualna stacja kosmiczna
kosztowata nadawce 330 tys. dolaréw. Podobne zachowania, na znacznie mniejsza skale, dotycza unikatowych dobr
wyposazenia w grach MMOG. Por. M. Huzaifa, What online services are Veblen goods?, 25 kwietnia 2011 r., http://www.
quora.com/What-online-services-are-Veblen-goods <dostep: 4 kwietnia 2012 r.>.



Rys. 14. Krzywa popytu
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Zrodto: opracowanie wiasne.

W internecie wiele produktéw/ustug jest bezpfatnych w tej czy innej postaci. Mogtoby sie wydawac, ze skoro
cena jest zerowa, a wartos¢ tych ustug jest dodatnia, to na wszystkie te dobra/ustugi musi by¢ ogromny po-
pyt. Przynajmniej z teoretycznego, mikroekonomicznego punktu widzenia. A jednak w praktyce tak nie jest.
Czy oznaczatoby to, ze w przypadku débr elektronicznych krzywa popytu wyglada inaczej lub nie dziata i mo-
zemy mowic o powstawaniu,nowej ekonomii”’— nauki o nowych prawach ekonomicznych? Nie do korica. ..
W e-biznesie krzywa popytu wyglada tak samo, cho¢ kwestia ceny, ktéra jest niejako regulatorem popytu
i podazy, ksztattuje sie troche inaczej. Tradycyjnie cene rozumiemy jako ilos¢ pieniedzy, ktérag musimy za-
ptaci¢, by cos dosta¢ w zamian za nie. W przypadku débr elektronicznych, gdzie cena moze by¢ juz zerowa,
zaczynaja sie liczy¢ niefinansowe koszty alternatywne, ktére sa miarg zasobow niepienieznych, ktére
musi poswieci¢ konsument dla pozyskania interesujagcego go dobra (najczesciej, swojego czasu”).

Rozpatrzmy przyktad tego, jak konsument rozumuje rozwazajac zakup tego czy innego produktu lub ustu-
gi. Moze nawet nie zdawac sobie z tego sprawy, ale przeprowadza dos¢ rygorystyczng analize kazdego
produktu. Starajac sie dokonac lepszego wyboru; dokonuje pewnego rodzaju oszacowania, w trakcie kté-
rego prébuje oceniac kazdy produkt ze wzgledu na pewna liczbe czynnikéw go charakteryzujacych (lub
cechujacych pozyskanie go).

Przyktad szacowania kosztéw niefinansowych oraz korzysci

Rozpatrzmy najprostsza ustuge: bezptatnie dostepny produkt,lista rzeczy do zrobienia” (ang. to-do list). Co
7 punktu widzenia cenowego by decydowato o jego przydatnosci dla pojedynczego, przykfadowego kon-
sumenta? W jaki sposéb szacuje on koszt nabycia takiego bezptatnego przeciez produktu? Sprébujemy
wyrazi¢ koszty niefinansowe za pomoca pewnej wspdlnej miary, wyrazonej w jednostkach pienieznych,
dzieki czemu bedziemy mogli poréwnywac, sumowac wartosci itp. Oczywiscie jest to tylko przyktad, wiec
Czytelnik nie powinien przywiazywac uwagi do skali i trafnosci liczb (ani do kursu walutowego).
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Petny koszt korzystania z serwisu (koszt ekonomiczny) maégtby zawiera¢ nastepujace elementy sktadowe:
* Koszty rejestracji (stracony na to czas, wysitek podjety przez uzytkownika): -15 zt (5$). Czytel-
nik moze wiedzie¢, Ze testy UI/UX pokazuja, ze duza czes¢ osob rezygnuje z zakupu produktu/
ustugi juz na etapie wypetnia formularza lub préb przejscia testu CAPTCHA. Uzytkownik nie-
kiedy chetnie by zapfacit drobng kwote, byle tylko nie musiat kolejny raz wypetnia¢ podobnych
do siebie formularzy online (powstaty w tym celu serwisy i funkcje przegladarek umozliwiajace
autouzupetnianie pdl formularzy).
Koszt aktywacji e-mail: -6 zt (25). Czas, wysitek poswiecony na to, by zalogowac sie do pocz-
ty, odnalez¢ list (niekiedy w folderze SPAM) a w nim odpowiedni link, klikna¢ nar, wréci¢ na
poczatkowa stroneg, ew. ponownie sie zalogowac. To czysta strata czasu. Klient trzyma w reku
pienigdze i chce je dac¢ autorom serwisu, a tymczasem potyka sie o bariery stawiane przez
tego samego przedsiebiorce, ktory planowat zarobek.
Koszt nauki (czas spedzony na nauce i wtozony w nig wysitek): -30 zt (10S). By skutecznie ko-
rzystac z serwisu, uzytkownik musi nauczy¢ sie obstugi nowego interfejsu. Niekiedy moze byc
to intuicyjne, a w innych przypadkach — skomplikowane. Dla niektérych oséb, np. czesto ko-
rzystajacych z e-ustug, moze by¢ to fatwe, ale np. dla 0séb starszych moze by¢ to barierg nie
do pokonania. A miedzy tymi dwoma ekstremami jest duzy obszar do zagospodarowania dla
przedsiebiorcy, od ktérego zalezy, czy wprowadzi odpowiednie utatwienia dla uzytkownika (np.

,pismo obrazkowe” (zrozumiate bez instrukgji ikonki) w miejsce dtugich zdan wyjasniajacych).
* Koszt ustawienia synchronizacji z telefonem: -15 zt (5%). Czas stracony na ustawienia.
Miesieczny koszt alternatywny wykorzystania czasu, poswieconego na korzystanie z serwisu:
-60 zt (209).
Przyblizony koszt frustracji ze wzgledu na zapomniane hasto: -30 zt (10$) oraz czas spedzony
na jego odzyskanie.

Koszty alternatywne zwigzane z dokonanym wyborem serwisu: -90 zt (305). Sg to koszty
braku czegos, co jest dostepne w ofercie konkurencji. Moze to by¢ aplikacja na telefon uzyt-
kownika, przyjazna dla niego funkcjonalnos¢, vendor lock-in z poprzedniego serwisu® etc.
Jezeli uwzglednimy te wszystkie kategorie w obliczeniach, zobaczymy, ze uzytkownik ponosi pewne
koszty w zwigzku z wykorzystaniem nawet ,bezptatnego” — wydawatoby sie — serwisu. Nie s3 one
bynajmniej zerowe. Czyli na samym poczatku serwis ma ,metke” z ceng w przyblizeniu 260 zt (825).
Mozemy odliczy¢ miesieczne koszty czasu korzystania z serwisu i otrzymamy kwote 195 zt (625). Wi-
dzimy zatem, ze serwis przestaje by¢ catkiem ,bezptatny”.
Ponizej przeanalizujemy wartos¢ dodang dla uzytkownika.
Korzysci (zupetnie hipotetyczne) ptyngce z serwisu:

* Korzysci z serwisu w postaci uporzadkowanej listy zadan: +15 zt (5%) miesiecznie.

* Korzys¢ okazyjna: +90 zt (30$). Moze to by¢ uzyskanie przypomnienia o potrzebie zakupu

prezentu dla rodziny z pewnej okazji itp.

* Che¢ zaimponowania znajomym: +15 zt (59).

* Komfort psychologiczny: +30 zt (105). Doceniane tutaj moze by¢ poczucie bezpieczenstwa, ze
wszystko jest zaplanowane, ze nie ma rzeczy, o ktérych mozna by zapomniec.

% Vendor lock-in — utrudnianie przejscia z produktu jednej firmy do konkurencji poprzez umowe, brak mozliwosci eks-
portu danych etc. Z tym pojeciem jest zwigzane inne pojecie — switching costs (koszty przetaczenia), czyli koszty
64 zmiany (przejéciowe) jednego produktu (np. systemu) na inny.



W sumie otrzymujemy kwote 150 zt (505), a z wytgczeniem korzysci miesiecznych — 135 zt (459).
W rezultacie otrzymujemy zestawienie dwdch wartosci:
korzysci / koszty
+135 7t (455) /-195 7t (629)

Oczywiscie w powyzszym przypadku uzytkownik po skalkulowaniu®” réznicy dojdzie do wniosku, ze nie
bedzie korzystac z tego serwisu. Przyktad ten byt zupetnie abstrakcyjny, chociaz w kazdym realnym pro-
jekcie dokonywana jest taka kalkulacja i symulacja (cho¢ w wielu przypadkach uzytkownik moze sobie
nie uswiadamia¢, ze takiej analizy dokonat). Dogtebna analiza wszystkich proceséw, ktére odbywaja sie
w trakcie interakcji uzytkownika z produktem na kazdym etapie, pozwoli na uksztattowanie tego balan-
su koncowego w taki sposéb by zwiekszy¢ liczbe klientdw przedsiebiorcy. Rowniez jezeli uwzglednimy
w kalkulacji koszty niefinansowe przy obliczaniu,ceny’, ktéra ,zaptaci” uzytkownik, krzywa popytu zaczyna
nabierac sensu.

Rzecz jasna przedsiebiorca nie ma wptywu (przynajmniej w przypadku matego serwisu w krétkim okresie)
na wartosci i miary, wedtug ktorych uzytkownik wycenia jego produkt. Ma za to wptyw na swdj serwis. Musi
sobie zdawac sprawe z tego, jak jego uzytkownicy wyceniajg ten serwis oraz co jest dla nich istotne. Przez
umiejetne obnizanie,ceny” swojego produktu oraz zwiekszanie wartosci potrafig osiggac sukces rynkowy.
Mozna znalez¢ mnostwo przyktadow praktycznych takich dziatar, majacych na celu obciecie niepotrzeb-
nych kosztéw. Zatrzymam sie na jednym z nich. Nie bede twierdzi¢, ze to byto jedynym czynnikiem sukce-
su, gdyz cos takiego nie istnieje, podobnie jak nie ma uniwersalnego leku na wszystkie choroby.

Przyktad: przewaga Dropboxa nad konkurencja

W roku 2008 r. pojawit sie serwis o nazwie Dropbox, ktory rozwinat sie do wielomilionowego przed-
siebiorstwa (w pazdzierniku 2011 r. korzystato z niego 50 miliondw 0séb). Steve Jobs chciat go kupic
w grudniu 2009 r. za 100 miliondw USD®%, ale tworcy serwisu postanowili go nie sprzedawac. To zas,
co zrobiono, jest znakomitym przykfadem obnizenia petnych kosztow ponoszonych przez uzytkow-
nika, o czym wspominalismy. Wedtug Business Insider, byto dotad jedynie pie¢ bardziej udanych od
Dropboxa start-updw: Facebook, Zynga (twdrca gier spotecznosciowych), Groupon, 360Buy (chinski
Amazon) i Twitter®®, Obecnie serwis wyceniany jest na 4-5 miliardéw dolarow.

Dropbox to serwis do synchronizacji plikdw online. Niby nic specjalnego. Kiedy rozpoczat funkcjono-
wanie, na rynku istniata juz bardzo ostra konkurencja. Dziatato okoto 20 serwiséw z dobrym zapleczem
finansowym i marketingowym. Ale jakos niewiele oséb chciato z nich korzystac. Nawet bezptatnie.
Dlaczego? Przyczyn byto duzo, ale po lekturze wczesniejszych fragmentéw rozdziatu juz wiemy, ze
prawdopodobnie koszty korzystania z nich dla uzytkownika byty zbyt wysokie. Czyli wszystkie (niefi-
nansowe) koszty nauczenia sie obstugi serwisu, czas spedzony na instalacje, odzyskiwanie ,zagubio-
nych”przez serwis plikdw itp., w poréwnaniu do korzysci byty zbyt duze i nikt na skale masowa z nich
nie korzystat.

7 Jeszcze raz warto powtdrzyc, ze takie kalkulacje maja zawsze charakter przyblizony.

% \/. Barret, Dropbox: The Inside Story Of Tech's Hottest Startup, “Forbes’, 18 listopada 2011 r. <dostep: 3 kwietnia 2012 r.>.

% The 100 Most Valuable Startups In The World, Revamped And Revised!, Business Insider, 7 pazdziernika 2011 r,, http://
www.businessinsider.com/2011-digital-100 <dostep: 3 kwietnia 2012 r.>. 65
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Co faczyto te wszystkie serwisy? Przerastajacy uzytkownika poziom komplikacji. Oto niektére przyktady:

* Harmonogramy synchronizacji — uzytkownik miat wybiera¢ dni/godziny, kiedy przeprowadza-
ny bytby backup online.

* Specjalne okienko, w ktérym byta lista plikow i folderéw, ktore podlegajg synchronizacji.
Chcesz cos dodac do synchronizacji? Przeciaggnij co$ do okienka. Ustaw, jak czesto ma sie to
synchronizowac.

* Ustawienie,stron” synchronizacji. Czy w kierunku PC = online, czy online = PC, czy tez moze
w obie strony?

* Reczne rozpoczynanie synchronizacji po nacisnieciu przycisku,synchronizuj”

| dtuga jeszcze lista podobnych problemdéw.

Dropbox zaoferowat najwiekszy ,rabat” sposréd wszystkich serwiséw, dat uzytkownikom najwieksza
korzys¢. Usunat te wszystkie mozliwe ograniczenia oraz ustawienia, ktére dla technikdw moze byty
i wazne, ale komplikowaty zycie zwyklym uzytkownikom. Polityka byfa bardzo prosta, a mianowicie:
jest tylko jeden folder, wszystko, co sie w nim znajduje, jest momentalnie synchronizowane z serwe-
rem. Zadnych recznych ustawien, zadnych okien; wszystko mozliwie zautomatyzowane. Przenosisz
plik do folderu Dropbox, a stamtad jest on momentalnie umieszczany w ,chmurze’. Chwile pdzniej
jest juz dostepny we wszystkich folderach Dropbox na wszystkich komputerach uzytkownika'®. Jest
to podejscie znaczaco utatwiajgce caty proces komunikacji i prac zespotowych.

Oczywistym jest tez fakt, ze podejscie wybrane przez tworcoéw Dropboxa znaczaco obnizyto niefinan-
sowe koszty ponoszone po stronie uzytkownika. Jest to doskonaty przykfad tego, jak mimo zerowej
ceny produktu/ustugi'®’, mozna jeszcze bardziej obnizac¢ koszty ponoszone przez uzytkownika.

2.1.4 Zjawiska zwigzane ze skalg dziatalnosci w e-biznesie

Z punktu widzenia ekonomicznego zaréwno po stronie produkdji, jak i konsumpcji, wystepujg dwa wazne
zjawiska dla e-biznesu:

e korzysci skali oraz

* efekty sieciowe.
S3 one od dawna znane w teorii ekonomii (cho¢ dopiero przemiany nauk ekonomicznych w ostatnich
dwdch dziesiecioleciach docenity ich znaczenie), a przedsiebiorca dziatajgcy w tym segmencie rynku musi
by¢ ich wystepowania $wiadomy i umiec je wykorzystac.
Czym one s3 i dlaczego warto o nich wiedzie¢? Sa to efekty, dzieki ktérym najwieksze firmy IT osia-
gnely swoj sukces.

2.1.4.1 Korzysci skali
Korzysci skali (economies of scale) mozna wyjasni¢ w nastepujacy sposob:

Im wiekszq liczbe produktéw sie wytwarza (np. energia elektryczna, samochody, procesory, systemy
Windows, czy nawet liczba uzytkownikéw Facebooka), tym nizsze sq dla przedsiebiorcy koszty prze-

1% Na marginesie dodamy, ze z tego narzedzia wykorzystywalismy przy pisaniu niniejszej ksiazki. W ten sposob udato
sie zsynchronizowac dziatania ok. 30 autoréw pracujacych w réznych miejscach (w tym na wyjazdach feryjnych).
Przy wykorzystaniu tradycyjnych narzedzi (e-maila) proces przygotowan bytby znacznie dtuzszy i fatwiej bytoby
0 najrozmaitsze pomytki (w komunikacji z i miedzy autorami).

107 Choc za uzywanie Dropboxa mozna tez pfacic; serwis ten oparty jest na modelu freemium — por. odpowiedni podrozdziat.



cietne ponoszone w zwiqzku z ich produkcjq. Czyli kazdy kolejny produkt (kazdy kolejny kilowat, sa-
mochéd marki Ford, kolejny procesor, kazda kolejna ptyta Windows, kazdy nowy uzytkownik Face-
booka) jest coraz tariszy (w przeliczeniu na jednostke) w produkcji dla przedsiebiorcy.

Inaczej méwiac, koszty przy produkcji kazdego kolejnego Zelazka w skali przemystowej sg niskie. Gdyby
zas chcie¢ wyprodukowac jedna jego sztuke (np. prototyp), nalezatoby ponies¢ znaczace naktady. Wniosek
7 tego jest nastepujacy — oplaca sie by¢ wielka firma i czerpac finansowe benefity z korzysci skali.
Mozna to pokazac na nastepujgcym rysunku:

Rys. 15. Przykfady krzywych obrazujgcych korzysci skali
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Zrodto: opracowanie wiasne

Oczywiscie ksztatt tej krzywej obrazujacej korzysci skali moze by¢ rézny, w zaleznosci od specyfiki przedsie-
biorstwa lub techniki produkcyjnej. Pamietac jednak nalezy, ze wraz ze wzrostem skali produkgji przecietne
koszty jednostkowe maleja.

Przewazajgca wiekszos¢ e-bizneséw jest beneficjentami korzysci skali. Zjawisko to wystepuje znacznie
czesciej i siega gtebiej, niz w innych branzach. Dlatego tez zjawisko to jest o wiele wazniejsze, niz w trady-
cyjnych przedsiebiorstwach. W szczegdlnosci mozna sobie wyobrazi¢, ze czes¢ klientéw korzysta z danej
ustugi,za darmo”tylko po to, by firma mogta zdoby¢ jak najwieksza czes¢ rynku. Cho¢ takie sytuacje zdarza-
ja sie tez na tradycyjnych rynkach, to walczy z nimi czesto ustawodawstwo antydumpingowe; a ponadto
trudno sobie wyobrazi¢ np. sytuacje, gdy koncern motoryzacyjny rozdaje samochody za darmo - po to
tylko by zwiekszy¢ liczbe ich uzytkownikdw, opanowac rynek. W e-biznesie taka strategia jest natomiast
Czesto norma.

2.1.4.2 Efekty zakresu

Nowszym, bo datowanym na poczatek lat 80. XX w., pojeciem w ekonomii, aczkolwiek zblizonym zna-
czeniowo do ,korzysci skali’, jest termin ,efekty zakresu” (economies of scope), znane tez jako ,efekty
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rozszerzania oferty rynkowej" Idea tego zjawiska jest generalnie do$¢ prosta i zblizona do korzysci
skali. W przypadku tych ostatnich méwimy o przecietnych kosztach jednostkowych danego produktu.
W przypadku efektow zakresu” natomiast mamy na mysli przecietne koszty dla catej firmy (oferujacej
wiecej, niz jeden produkt czy ustuge). Firma moze probowac zmniejszy¢ swoje koszty, jedli uda sie jej
zareklamowa¢, dostarczy¢ wiele produktéw w cenie jednego. Obnizaniu tych kosztow sprzyja np. marka
firmy — jej sukces sprawia, ze tansze jest wprowadzenie kolejnego produktu na rynek. Ponadto, mozna
zaoferowac kilka produktéow w cenie jednego. Sprzedaje sie je wszystkie, ale cena dotyczy teoretycznie
tylko jednego. Jest to czesta strategia rynkowa. Taka dywersyfikacja produktéw sprawia tez, ze ryzyko
prowadzenia dziatalnosci jest mniejsze, gdyz niepowodzenie jednego produktu mozna skompensowac
zyskami z innego.

Przyktadem e-biznesowym moze by¢ Google. Dostarcza wiele produktéw na tej samej platformie. Sprawia
to, ze firma ta ma nizsze koszty wprowadzenia nowego produktu czy ustugi (np. czytnika RSS), niz gdyby
robita to konkurencyjna firma, chcaca specjalizowac sie tylko w jednym produkcie. Dzieki temu Google+
m.in. nawet kilkukrotnie szybciej niz konkurencja zyskuje kolejnych uzytkownikow.

Rys. 16. Rozwoj popularnych serwiséw spotecznosciowych do osiggniecia 50 miliondw uzytkownikow
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Zrédio: Prayiush, Google+ Hits the 50 Million Users Mark in Record Time, Dazeinfo, 27 wrzeénia 2011 r, http://www.dazeinfo.
com/2011/09/27/google-hits-the-50-million-users-mark-in-record-time/ <dostep: 2 kwietnia 2012 r.>.

Pamietac nalezy, ze jednak nie sama szybkos¢ wzrostu jest wazna; przyktad MySpace pokazuje, ze nawet
bardzo szybki rozwdj (i osiggniecie liczby 50 miliondw uzytkownikow w ciggu niecatych trzech lat) nie
gwarantuje sukcesu. By¢ moze uwaga ta bedzie dotyczyta réwniez Google+, jesli ustuga ta nie dostarczy
uzytkownikom funkcjonalnosci niedostepnych u konkurencji.

2.1.4.3 Efekty sieciowe
Drugim z najwazniejszych efektéw w e-biznesie sg efekty sieciowe. Jest to oczywiscie tez zjawisko znane
zinnych, bardziej tradycyjnych bizneséw czy z codziennego zycia, aczkolwiek w e-biznesie jest szczegdlnie

wazne. Mozna je wyjasni¢ w nastepujacy sposob:

Im wiecej 0s6b korzysta z danego dobra (telefonu komdrkowego, Facebooka), tym wiekszq korzysé¢
moze uzyskac kazdy jego pojedynczy uzytkownik.



Graficznie mozna to przedstawic¢ w nastepujacy sposéb:

Rys. 17. Przyktadowe krzywe obrazujace efekty sieciowe
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Wykres ten nalezy odczyta¢ nastepujgco: im wiecej jest uzytkownikdw sieci, tym wieksze sg potencjalne

korzysci dla jej cztonkdw. Trzeba zaznaczy¢, ze ksztatt tej krzywej moze by¢, tak jak w przypadku korzysci
skali, bardzo rozny. Jest to warunkowane specyfika branzy/produktu.

Przyktadami e-bizneséw, ktore wykorzystuja efekty sieciowe, sa:

Komunikatory (MSN, I1CQ, Jabber, Gadu-Gadu itp.) — wraz ze wzrostem liczby osob, ktére ko-

rzystajg z tych serwiséw, ro$nie wartos¢ dodana dla kazdego z uzytkownikdw. Przyczyng tego jest

to, ze im wiecej os6b dofacza do sieci, tym wiecej jest mozliwosci do porozumienia sie z innymi
ludZmi.

Telefony [stacjonarne, komoérkowe (sms, wspoélny operator)], Skype, Viber — im wiecej oséb

korzysta z danych ustug, tym wieksze korzysci przynosi to juz istniejgcym uzytkownikom, ponie-

waz moga oni w tanszy i wygodniejszy sposéb dzwoni¢ do tych oséb, z ktérymi potrzebuja sie
kontaktowac. Co ciekawe, takie projekty pobierajg optaty gtéwnie na rozmowach poza siecia tego
samego produktu. Jest to celowa polityka i ma dwa ciekawe skutki:

1. zacheca sie do przylaczenia ,swojego grona” znajomych do sieci, by moc komunikowac sie
z nimi taniej i wygodniej, za$ firmie utatwia zdobywanie przewagi konkurencyjnej az do osia-
gniecia pozycji dominujacej (czy w skrajnej wersji — pozycji monopolistycznej);

2. takie sieci pobieraja optaty gtdwnie za te ustugi, ktére sg sprzedawane poza siecia. Cena ta ba-
lansuje gdzie$ na granicy optacalnosci i kosztow przytaczenia,rozmdwcy” do sieci.

Mozna poréwnac te dwie wartosci. Koszty pozyskania klienta, koszty drugiej strony i rezygnacja z po-

przedniej platformy, koszty przyzwyczajenia etc. Do nich trzeba doliczy¢ korzysci w postaci zerowych

optat wewnatrz sieci, udogodnien, ktére przynosi nowa platforma etc. Uzytkownik przytaczy sie do
sieci lub tez pozostanie poza nig na podstawie intuicyjnego poréwnania tych parametrow.
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* Sieci spotecznosciowe (Facebook, LinkedIn, GoldenLine, Twitter itp.) — im wiecej 0sob, ktory-
mi jest zainteresowany nasz uzytkownik znajdzie sie na jego stronie internetowej, tym wiecej ko-
rzysci ona mu przyniesie. Korzysci te oczywiscie nie musza mie¢ wymiaru finansowego, ale moga
obejmowac przede wszystkim satysfakcje z zainteresowania swojg stronga, swoimi wypowiedzia-
mi, grafikami itp. innych oséb. Kwestia, satysfakcji” jest zatem tu niezmiernie wazna — jest ona istot-
niejsza, niz w przypadku wielu bardziej tradycyjnych rodzajéw biznesu. W przypadku e-biznesu
klient bowiem moze bardzo tatwo zmieni¢ dostarczyciela ustugi na innego, ktérego swiadczenia
zapewnityby mu wieksze zadowolenie. Z drugiej strony rynku patrzac, konkurencja miedzy ustugo-
dawcami jest wysoka i zmusza do dbania o satysfakcje klientow.

e P2P'™ (P2P CDN) - CDN, czyli Content Distribution (Delivery) Network — sie¢ komputeréw do
transferu danych pomiedzy uzytkownikami. Moze przybiera¢ ciekawe formy. Oto przyktady:

1. dystrybucja uaktualniert oprogramowania w grze World of Warcraft przez technologie BitTorrent;
2. niektore portale wideo wykorzystujace P2P w technologii flash, by zmniejszy¢ obcigzenie swo-

ich serwerdw;

3. siecidystrybucji roznej tresci za pomoca protokotu BitTorrent.

Specyfika P2P polega na tym, ze im wiecej 0séb (czyli komputerdw) jest przytaczonych do sieci,
tym szybsze sg predkosci przekazywania danych i tym ten system dystrybudji tresci jest stabilniej-
szy, wygodniejszy, szybszy i tariszy w utrzymaniu. Paradoksalnie, im wiecej osdb co$,$cigga”w tym
systemie, tym mniejsze jest obcigzenie serwerdw. Zamiast bowiem jednego, centralnego serwera,
z ktérego pobiera sie pliki, méwimy o setkach, tysigcach ,serwerdw’, w postaci komputeréw osob,
ktore juz sciagnety dane.

* MMOG'® (gry online) — w grach sieciowych, zwtaszcza MMO, istotng czescia korzysci czerpanych
przez graczy jest duza liczba innych graczy, z ktérymi mozna wchodzi¢ w interakcje. Na tym polega
czesto specyfika catej gry: nie na samodzielnym realizowaniu celu gry, ale by to robi¢ wspdinie
zinnymi. Jeszcze lepiej, gdy tymi osobami sg znajomi — ma to dodatkowa warto$¢ rozrywkowa dla
graczy. Jednym z bardziej znanych przyktadéw nowych gier tego typu jest facebookowy FarmVille.

e Content hub'™ (YouTube, Allegro.pl) — czesto niezauwazana dziedzina zwigzana z e-biznesem.
Jezeli w internecie jest miejsce, gdzie znajduje sie duzo informacji/ustug jakiegos rodzaju, praw-
dopodobnie nastapi przytaczenie kolejnych. Jezeli kazde (prawie) wideo w internecie znajduje sie
na YouTube, to ludzie beda go tam szukac. A jezeli jeszcze nie ma takiego serwisu, to popyt wyge-
neruje podaz i taki portal powstanie. By lepiej zrozumiec to pojecie, przyjrzyjmy sie ponizszemu
przyktadowi.

,Koncentrator tresci” nie musi by¢ jedynie pojedynczym serwisem. Przemiany funkcjonowania e-biz-
nesu pokazaty, ze dochodzi do wzajemnego przenikania sie réznych ustug, wzajemnego uzupetnia-
nia sie, czy wreszcie — faczenia sie, nie tylko poprzez przejmowanie firm i wigczanie Swiadczonych
przez nie ustug do swojej oferty. Coraz czesciej widzimy np. opcje logowania sie do jakiegos serwisu
za pomoca Facebooka (por. tez dalsze fragmenty ksigzki). Takich mozliwosci jest znacznie wiecej —
obrazuje je ponizszy przykfad.

192 Technologia jest w miare skomplikowana, cho¢ czesto wykorzystywana przez uzytkownikow bez znajomosci przez
nich detali technicznych. Zainteresowanych odsytamy do zrédet internetowych oraz do odpowiedniego rozdziatu
w ksigzce.

1% Massively Multiplayer Online Game (w skrécie MMOG lub MMO) - sieciowe gry komputerowe, gdzie jednocze$nie
graja tysigce graczy. Odmiang MMOG jest MMORPG (massively multiplayer online role-playing game). Najbardziej zna-
nym przyktadem takiej gry jest World of Warcraft, z ktérej korzysta ponad 10 milionéw subskrybentéw (co daje tej
grze rekord Guinessa).

70 1% Pojecie to mozna sprébowac przettumaczy¢ jako,centrum tredci’, koncentrator tresci’.



10 krokéw dla zbudowania podstawowego koncentratora tresci

1. Zatéz konto na Gmailu (jesli jeszcze nie jeste$ jednym z 350 milionow aktywnych uzytkownikéw
tej ustugi).

2. Stwodrz swoje logo (uzywajac np. swojego zdjecia profilowego) i przypisz je do tego konta e-mailowe-
go za pomoca serwisu gravatar.com (Globally Recognised Avatar — globalnie rozpoznawany awatar).

3. Stwdrz konto na YouTube powigzane z tym samym identyfikatorem Google'a (pamietajmy: Gmail
to serwis Google'a).

4. Stworz konto w serwisie Flickr. W tym celu potrzebne moze by¢ konto e-mailowe na Yahoo. Jego
zatozenie jest proste — zréb to.

5. Stworz konto na Twitterze i dostosuj strone Twojego profilu do swoich potrzeb (dodaj tez swoje
zdjecie i krotkg note biograficzna).

6. Stworz fanpage na Facebooku. Mozesz to zrobi¢ ze swojego prywatnego konta facebookowego.

7. Stworz konto na Posterous.com i aktywuj funkcje ,profil grupowy” (enable group profile w space
settings), by utatwi¢ innym osobom wysytanie Ci postéw. Potacz swoje strony na YouTube, Flickrze,
Facebooku z Posterousem (opcja autopost setup). Dzieki temu wszystko, co wyslesz do Posterous,
automatycznie pojawi sie na innych kontach.

8. Stwodrz prosta,stacje nastuchowa”w Google Reader (po polsku — czytnik). Masz automatyczny do-
step do Google Readera po utworzeniu konta Gmail. Dzieki niemu bedziesz mégt subskrybowac
dowolny blog, pojawienie sie nowosci na stronach. Nie trzeba przy tym zna¢ adresu RSS: Google
wyszuka je i przedstawi nam do wyboru (np. sprawdz,Gazeta Wyborcza").

9. W ,ustawieniach”w prawym gérnym rogu kliknij,czytnik — ustawienia’, a nastepnie funkcje ,wyslij
do" Ustaw opcje Czytnika tak, by wysytat zawartos¢ do stron docelowych, ktére wczesniej stwo-
rzytes.

10. luzywaj tegol!

Koncentratorem (hubem) tego systemu jest konto na Gmailu, z ktérego dobrze by byto czesto korzy-
sta¢, by czerpac korzysci z wielu mozliwych funkcjonalnosci.

Zeby upowszechnic tre$¢ w stworzonym systemie, wystarczy uzy¢ konta w Posterous (a w tym celu
wystarczy wysta¢ maila na adres post@posterous.com ze swojego adresu Gmail czy z telefonu komor-
kowego). Zdjecia beda automatycznie wysytane do Flickra, filmy — do YouTube. Wszystko, co stwo-
rzysz, pojawi sie na Twoim blogu Posterous i zobaczg to osoby obserwujgce Cie na Twitterze oraz fani
na Facebooku. Gdy zainteresuje Cie co$ z Czytnika — mozesz to rozestac. By stac sie bardziej rozpozna-
walnym, by przyciaggna¢ uwage do Twojego bloga, udzielaj sie w komentarzach na blogach innych
0s6b (Gravatar automatycznie doda Twoja ikone do postow). Interesujacych Cie bloggeréw (najlepiej
tych bardziej poczytnych) mozesz zasubskrybowac w Czytniku.

| dziataj! Wysytaj wiadomosci, zdjecia, filmy; nawigzuj kontakty; promuj siebie i swéj biznes.

Zrédto: na podstawie M. Troiano, Ten Steps To Build A Basic Content Hub, VentureFizz, 2 marca 2010 1, http://venture-
fizz.com/blog/ten-steps-build-basic-content-hub <dostep 2 kwietnia 2012 r.>.

2.1.4.4 Pozycja monopolistyczna w e-biznesie

W takich warunkach ekonomicznych, gdy jeden serwis faczy w sobie efekty sieciowe oraz korzysci skali,
trudno by nie powstaty przedsiebiorstwa o dominujacej pozycji na rynku. Pojawienie sie takich gigantow,

jak Facebook, jest czym$ naturalnym w takiej sytuacji.
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e 7 jednej strony utworzenie dobrego serwisu jest zadaniem trudnym i drogim, ale przyjmowanie
kolejnego tysigca uzytkownikéw jest juz czyms bardzo tanim. Pozwala to na odnoszenie oszczed-
nosci z tytutu przytaczania nowych uzytkownikdw, co zwieksza srodki na inwestycje w rozwoj. To
z kolei pozwala zachecic¢ jeszcze wiecej uzytkownikow i tym samym jeszcze bardziej obnizy¢ kosz-
ty, a wiec i podwyzszyc¢ zyskownosc.

e Zdrugiej strony, po osiaggnieciu pewnej masy ,krytycznej’, opisany efekt sieciowy bedzie, niczym
kula $niezna, generowac coraz wieksza liczbe nowych uzytkownikow.

Efekty sieciowe w popularnych serwisach

By potwierdzic te druga teze, autorzy przeanalizowali krzywe przyrostu liczby uzytkownikéw réznych popu-
larnych serwiséw. Okazato sie, ze po przekroczeniu pewnego limitu (okreslanego niekiedy jako,moment kija
hokejowego’, ze wzgledu na zmiane ksztaftu wykresu z ptaskiego na zblizony do tego kija"), rozwdj czesci
znich przybierat forme przyrostu wykfadniczego (w innych przypadkach wzrost ten od razu ma taki charak-
ter). Oznacza to, ze zapewne w tym momencie zaczely intensywnie dziata¢ wspomniane efekty sieciowe.

Rys. 18. Liczba uzytkownikéw Twittera
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Zrédto: Twitter now has 543872985 registered users, Raak, http//wewillraakyou.com/twitter-users/, 3 kwietnia 2012 .

W przypadku serwisow spotecznosciowych, takich jak LinkedIn, Facebook, czy Twitter, krytyczny byt
koniec pierwszego roku dziatalnosci, a takze okolice 750 dnia od jej rozpoczecia. Z powyzszego rysun-
ku widzimy, ze dla Twittera, pierwszym punktem zwrotnym byt marzec 2007 ., kiedy serwis ten dostat
nagrode SXSW, za$ drugim momentem, rozpoczynajacym wzrost wyktadniczy, byt marzec 2009 r.

Tak jak korzysci skali, tak i efekty sieciowe sg istotnymi czynnikami, ktére wptywajg na powodzenie e-bizne-
su i trzeba brac je pod uwage w swej dziatalnosci. W Polsce nadal istnieje wiele mozliwosci rozwoju w tym
zakresie. Mamy duzy rynek potencjalnych konsumentéw w naszym obszarze jezykowym (w przeciwien-
stwie np. do takich krajéw, jak Czechy czy Estonia), a znajac przyzwyczajenie uzytkownikdw do korzystania



z serwisdw w rodzimym jezyku, mozemy uznad, ze sukces moga odnies¢ réznego rodzaju,klony” serwisdw
amerykanskich. Jest to zatem pewien kierunek (trend) do wykorzystania: poszukiwanie poczatkujgcych
serwiséw amerykanskich wykorzystujacych efekty sieciowe i korzysci skali, ,tworcze” kopiowanie tych
pomystéw (dostosowujac je do polskich realiow) i zapoczatkowywac wykorzystanie efektow sieciowych
i korzysci skali w naszym kraju, zanim ten rynek zostanie zdominowany przez zagraniczne serwisy urucha-
miajace rozne wersje jezykowe. Nie jest to jednak kradziez wtasnosci intelektualnej, a strategia imitacji
—znana na $wiecie od dziesigtek lat, ktéra przyczynita sie do rozwoju gospodarczego m.in. Japonii pod ko-
niec XIX wieku i na poczatku XX wieku, a w ostatnich latach réwniez Chin. Tego typu strategia, polegajaca
na,tworczym”kopiowaniu sprawdzonych (albo dopiero co pojawiajacych sie) serwisdw, zwiaszcza amery-
kanskich, jest juz sprawdzonym, wypréobowanym podejsciem w naszym kraju. Wykorzystanie go zmniejsza
ryzyko, co jest wazne réwniez dla inwestorow (nawet z funduszy venture capital).

Cho¢ wszelkiego rodzaju biznes podlega regulacjom antymonopolowym, to odpowiednie urzedy majace
dbac o przestrzeganie zasad konkurendji nie zawsze sobie radza w sferze e-biznesu. Przyktadowo, nie wida¢
byto specjalnie interwendji paristwa (nie tylko naszego) w przypadku Googla, czy Facebooka, ktérych pozy-
Cja na rynku ma charakter dominujgcy (cho¢ nie monopolistyczny), a proby ograniczenia pozycji Microsoftu
w Stanach Zjednoczonych zakoriczyty sie fiaskiem (i jedynie bardzo potowicznym sukcesem w Unii Europej-
skiej, gdzie zakazano zintegrowania przegladarki IE z systemem operacyjnym). Stagd naturalng tendencja kaz-
dej firmy e-biznesowej jest dazenie nie tylko do dominadji, ale nawet do zmonopolizowania rynku. W przy-
padku e-biznesu (czy generalnie — dynamicznie rozwijajacych sie dziedzin), panstwo z reguly nie nadaza
za zmianami rzeczywistosci, co widac réwniez po opdznieniach najrozmaitszych form jego interwencji (co
akurat moze miec¢ w poczatkowych fazach rozwoju pozytywny wptyw na efektywno$¢ gospodarki).

Tak duzy rozwdj firmy nie zawsze musi sie kornczy¢ odpowiednio dobrymi efektami: w sytuacji niskiej kon-
kurendji (lub jej braku) zanikaja bodzce do podejmowania inicjatyw innowacyjnych. Moze to wrecz dopro-
wadzi¢ do upadku catej branzy (zwifaszcza gdy monopolista ustawi wysokie bariery wejscia na rynek).

2.1.5 Wybrane prawa ekonomiczne i ich zastosowanie w e-biznesie

Skoro dotknelismy juz kilku istotnych aspektow zwigzanych z ekonomicznymi przestankami decyzji kon-
sumentow, warto przyjrzec sie jeszcze kilku z nich, by wyczerpujaco przeanalizowac temat. Ponizej bedzie
opisane ciekawe zjawisko ekonomiczno-psychologiczne zwiazane z ksztattowaniem sie cen na rynku.

2.1.5.1 Prawo jednej ceny

W teorii ekonomii funkcjonuje tak zwane prawo jednej ceny. Brzmi ono tak:,ceny takiego samego pro-
duktu w tym samym regionie powinny ksztattowac sie na tym samym poziomie”. Oczywiscie wystepuja
pewne zatozenia i ograniczenia funkcjonowania tego prawa. Przyktadowo, koszty posrednie i transakcyjne
muszg by¢ takie same u réznych,dostawcow’, pod uwage muszg byc wziete takie same koszty alternatyw-
ne etc. Rdbwne muszg by¢ zatem koszty transportu, czasu, wysitku wyszukiwania etc. Rzeczywiscie dla tego
samego produktu te koszty sg bardzo zblizone, wiec generalnie obserwujemy zblizone (cho¢ nie dokfadnie
takie same) ceny na danym rynku na taki sam produkt.
Ale czasami tak sie nie dzieje. Nawet w internecie ceny tego samego produktu mogg sie znaczaco réznic.
Zdrowy rozsadek kaze nam postawi¢ pytanie: jakie s przyczyny takiego zjawiska?

e Skoro w internecie istniejg porownywarki cenowe, dlaczego ten sam produkt (pomijajac koszty

transportu) istotnie rozni sie ceng w réznych sklepach?
e Skoro produkt jest taki sam, dlaczego sa chetni do tego, by ten sam produkt kupowac drozej?
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Na pierwszy rzut oka mogtoby sie wydawac, ze takie zachowanie nie ma zadnego uzasadnienia ekono-
micznego. A jednak kto$ takie (drozsze) produkty kupuje. W dodatku dla takiego postepowania istnieje
racjonalne wyjasnienie.

2.1.5.2 Prawo malejacych przychodéw

Zblizonym do poprzedniego prawa jest prawo malejacych przychodéw (okreslane tez jako prawo male-
jacych przychodéw krancowych). Idea jest podobna, co wczedniej. Tym razem mamy:

* nie konsumpdje, a naktady na produkgcje;

® zamiast uzytecznosci — przychody.
Innymi stowy, analizujemy sytuacje producenta, a nie konsumenta. Zgodnie z tym prawem, kazda kolejna
jednostka naktadu na produkcje przynosi coraz mniej korzysci (w szczegdlnosci przychoddw wyrazanych
w formie pienieznej jako przychody'®). Ze wzgledu na podobieristwo do prawa malejacej uzytecznosci
(kraricowej), pominiemy graficzng reprezentacje tych relacji.
Zadanie, jakie stawia przed przedsiebiorca taka sytuacja polega w zarysie na tym, ze skoro przychody male-
ja, a zasoby sg ograniczone, to trzeba rozdzieli¢ te zasoby w taki sposéb, by osiaggnac¢ maksymalne korzysci.
Optymalizacja alokacji rzadkich zasobdw jest jednym z najwazniejszych zadan, jakie stawiajg przed sobg
nauki ekonomiczne.

2.1.5.3 Prawo malejacej uzytecznosci

Jednym z wyjasnien tego zjawiska jest obowiazywanie prawa malejacej uzytecznosci kraricowej. Zgodnie z nim,
w miare konsumpgji kolejnych jednostek dobra korzysci, jakie sie z tego powodu uzyskuje sg coraz mniejsze.
W naukach ekonomicznych dla zrozumienia zjawisk czesto stosuje sie mozliwie najprostsze przyktady. Stad
na ponizszych rysunkach mamy takie dobra jak pomararicze, a w roli uzytkownika — Pietaszka. Konsumpcja
kazdej, kolejnej pomaranczy sprawia Pietaszkowi coraz mniej zadowolenia (mozliwe bytoby tez osiggniecie
takiego poziomu konsumpgji, ze nadmiar pomaranczy zmniejszatby jego zadowolenie — wtedy funkcja
uzytecznosci miataby ksztatt opadajacy). Graficzna reprezentacja tych, zmniejszajacych sie przyrostow
uzytecznosci przedstawiana jest w postaci krzywej uzytecznosci krancowej.

Rys. 19. Funkcja uzytecznosci i uzytecznos¢ krancowa
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Zrodto: J. Stiglitz, Ekonomia sektora publicznego, PWN, Warszawa 2004, s. 116.

19 W Polsce to prawo najczesciej odnosi sie do przychodow finansowych, cho¢ w literaturze anglojezycznej pojecie
diminishing returns ma szersze znaczenie i obejmuje réznego rodzaju korzysci: finansowe oraz — co z punktu widzenia
e-biznesu jest szczegodlnie istotne — niefinansowe.



Co ciekawe, jest to jedno z niewielu praw na tyle uniwersalnych, ze znajduje swoje odzwierciedlenie nie-
mal w kazdej dziedzinie. Przypomnijmy, ze w zagadnieniach zwigzanych z e-biznesem te krzywa nalezy
interpretowac i analizowa¢ w aspekcie niefinansowym.

Przyktady prawa malejacej uzytecznosci kraricowe;j

* Kazdy kolejny tyk herbaty grzeje cztowieka, ktéry dopiero co wrécit zimg do domu, w coraz
mniejszym stopniu etc.

* Kazda kolejna minuta poswiecona na wyszukiwanie informacji o jakims gadzecie elektronicz-
nym przynosi nam coraz mniej informacji na jego temat.

* Kazdy kolejny telewizor w domu jest coraz mniej uzyteczny (do tego stopnia, ze ich nad-
miar w domu moze powodowac niekorzystng sytuacje zwigzang z brakiem przestrzeni do
zycia).

Zatem zapoznanie sie z kazdym, kolejnym linkiem w wyszukiwarce powoduje coraz mniejszy przyrost
naszej satysfakcji; kolejne porcje informacji generalnie rzecz biorgc (bo moga by¢ wyjatki) sg dla nas coraz
mniej uzyteczne.

2.1.5.4 Zastosowanie wybranych praw ekonomicznych - wnioski dla przedsiebiorcy

Przypomnijmy, ze zgodnie z prawem jednej ceny, wszystkie ceny produktow sprzedawanych w internecie
powinny by¢ prawie takie same, a mimo istnieja sklepy internetowe, ktére zarabiajg na sprzedazy towardw
drozszych, niz u konkurencji. Zwigzane jest to z kosztami alternatywnymi, kosztami pozyskiwania infor-
macji, ktére ponosi konsument. Korzysci z czasu spedzanego na poszukiwaniu kolejnych ofert s coraz
mniejsze, az w koncu dla konsumenta przestaje by¢ opfacalne kontynuowanie poszukiwan (poniesione
koszty moga przewyzszy¢ potencjalne korzysci).

Przykfady
* Konsument szuka pewnej ustugi na rynku. Przypuscmy, ze oferta przedsiebiorcy jest podobna
do oferty konkurencji. Jezeli konsument wie, ze wszystkie oferty sa bardzo podobne (dziata
prawo jednej ceny), to po tym, jak znajdzie,,pierwszg lepszg” oferte, nie bedzie juz dalej szukac.
Nie bedzie mu sie optacato inwestowac swojego czasu w poszukiwania, by znalez¢ (prawie)
takie samo rozwigzanie na innych stronach internetowych.

Jezeli na rynku sg dwie oferty: lepsza i gorsza, ale pierwszg trudniej znalez¢, to nawet jezeli
konsumenci wiedza o jej istnieniu, to nie bedzie im sie optacato jej szukac¢, gdyz czas poswie-
cony na jej wyszukanie moze by¢ dla nich cenniejszy. Wybiorg zatem drozszg oferte, ale wyzej
pozycjonowang w wyszukiwarce i zaoszczedza sobie w ten sposéb czas.

* Wyobrazmy sobie, ze przedsiebiorca zatrudnit programiste do zrobienia strony internetowe;j.
Ciagle doskonali on jakas czes¢ serwisu. W praktyce moze sie okaza¢, Zze juz od dawna nie opta-
cato sie dopracowywac tej funkcjonalnosci, a trzeba byto zajac sie czyms innym, ze wzgledu
na to, ze uzyskane korzysci z posiadania perfekcyjnie dziatajacej czy swietnie wygladajacej
czesci serwisu nie musza rekompensowac ogotu kosztéw poniesionych z funkcjonowaniem
catego biznesu. Perfekcjonizm czesto nie jest potrzebny ani w tradycyjnym biznesie, ani
w e-biznesie. Jest to czesto popetniany bfad przez ludzi zajmujacych sie tym czy innym rodza-
jem ,tworczosci”.
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Zasoby, ktére zuzywa sie w produkgji, oraz efekty z tych naktadéw czesto mozna wyceni¢, oszacowac ich
wartos¢ w formie pienieznej. Racjonalnie dziatajacy przedsiebiorca powinien jednoczesnie wykonywac
wiele czynnosci by wiasciwie przydzieli¢ swoje ograniczone zasoby dla duzej ilosci zadan (dokonywac
optymalizacji alokacji zasobdw) w taki sposob, by odnosi¢ mozliwe wysokie zyski. Jesli natomiast zyskow
sie nie 0sigga, nalezatoby rozwazyc zaprzestanie prowadzenia dziatalnosci.

W praktyce mozna jednak,przegapic¢” ten czas. Przez pewien okres przedsiebiorcy nadal dziataja, bo licza
na pozytywne (nieproporcjonalnie wyzsze) efekty, nie sa $wiadomi ksztattu krzywej przychoddw, maja
mentalne trudnosci z oderwaniem sie od czynnosci, ktorym w przesztosci poswiecili wiele czasu (i innych
zasobow), do zajmowania sie ktorymi sie przyzwyczaili i czuja sie w tych warunkach stosunkowo bezpiecz-
nie (w poréwnaniu do sytuacji, gdy mieli ograniczy¢ dotychczasowa czy zajac sie nowa dziatalnoscia). W tej
sytuacji przedsiebiorcy niekiedy zapominajg o kosztach alternatywnych, ze mogliby inaczej wykorzystac
swoj (ograniczony) czas i zajac sie bardziej zyskownym przedsiewzieciem przyjmujac, ze skoro dotychcza-
sowy biznes przynosi jednak jakie$ zyski, to mozna sie tym dalej zajmowac. Nic bardziej btednego — zwtasz-
cza w przypadku e-biznesu.

Wziecie pod uwage tych zaprezentowanych przyktadéw pozwoli zredukowac liczbe i czas po$wiecony na
podejmowane dziatania. Prawdopodobnie kazdy Czytelnik pamieta w swoim zyciu takie czynnosci, kiedy
juz ewidentnie warto byto skoriczy¢ jedno dziatanie i przejs¢ do nastepnego, ale sie tego nie zrobito.
Nalezy wyciggnac¢ nastepujace wnioski:

e klienci przewaznie beda zachowywac sie zgodnie z regufg maksymalizacji swojej uzytecznosci;
nie beda poswiecac zbyt wiele czasu na wybdr dobra, ktdre tatwo mogg uzyskac po takiej samej
(prawie) cenie, co u konkurencji;

* by efektywnie budowac swa oferte rynkowa, przedsiebiorca musi stale pamietac o tej zasadzie.
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2.2 Modele i kwestie finansowe e-biznesu

Olile w poprzednim rozdziale koncentrowalismy sie gtownie na prawidtowosciach z punktu widzenia teorii
ekonomicznych, w niniejszym zajmiemy sie modelami biznesowymi najczesciej stosowanymi w e-bizne-
sie oraz kwestiami finansowymi z nimi zwigzanymi, uwzgledniajac zagadnienia zwigzane z marketingiem
i sprzedaza oraz najrozmaitsze aspekty przelewdw, ptatnosci i bankowosci internetowej.

2.2.1 Modele biznesowe w e-ustugach

By skutecznie dziata¢ na rynku, przedsiebiorca powinien zdawac sobie sprawe z tego, ze na rynku funkcjo-
nuja rézne modele biznesowe, ktére majg swoje zastosowanie w sektorze e-ustug. Podejscia réznych firm do
zarabiania pieniedzy réznia sie miedzy soba. Czesto wybor strategii determinuje rozwoj biznesu na wiele lat.
Czasami ten sam produkt doskonale sie sprzedaje w ramach jednego modely, ale fatalnie w drugim.
Postaramy sie opisa¢ wiekszos¢ z bardziej znanych modeli, by pomdc przedsiebiorcy w dokonaniu tego,
niefatwego wyboru. Dokonamy tego na przykfadzie sprzedazy typowych e-ustug.

Trzeba podkredli¢, ze czesto stosowane sg strategie mieszane. Jest to bardzo naturalne zjawisko i warto
z niego skorzysta¢. Nazewnictwo modeli moze by¢ bardzo rézne, wiec lepiej skoncentrowac sie na tre-
$ci merytorycznej, niz przywiazywac uwage do kwestii formalnych, definicyjnych czy nazewniczych. Ze
wzgledu na dynamicznie rozwijajacg sie dziedzine, nie zawsze probowalismy wymyslac polskie nazwy dla
poje¢, ktdre w powszechnym obiegu funkcjonuja pod nazwami anglojezycznymi.

Powierzchnia reklamowa

Czesto serwisy zarabiajg po prostu na reklamach umieszczonych na ich stronach internetowych. Generujac tres¢
(content), ktéra jest ciekawa dla czytelnikdw, prébuja uzyskac jak najwieksza ogladalnos¢ w internecie, umiesz-
czac na swojej stronie reklamy i na tym zarabiac. Jest to prawdopodobnie najpopularniejszy model zarobkdw
w internecie, cho¢ wcale nie daje tak duzych mozliwosci zarobkowych, jak sie kiedys powszechnie wydawato.

Pay per service
W tym modelu firma pobiera ptatnosci za pojedyncze ustugi. Najczesciej sa to ustugi, ktore firma generuje
w duzej iloéci i jest w stanie pobrac¢ drobng optate za kazdg pojedyncza z nich.

Przyktady
* Reklama PPV/PPC (Pay Per View/ Pay Per Click - techniki do wyliczania wielko$ci optat za pokazy-
wang reklame): przy pokazywaniu reklamy liczy sie liczba wyswietler lub liczba kliknie¢. Skoro
tak, to przedsiebiorca pobiera drobna opfate za kazdy pokazany banner, czy kazde klikniecie.
* \olIP (Voice over internet Protocol — technologia cyfrowa umozliwiajaca przesytanie dzwiekow
mowy za pomoca taczy internetowych): Kazda minute potgczenia (np. Skype) mozna uznac za
kolejna drobng ustuga, za ktora pfaci klient.

77



78

Oczywiscie istnieje mnostwo innych przyktadow, ale nie ma potrzeby ich wszystkich wymieniac. Jedna
z popularniejszych dziedzin, gdzie ten model dobrze funkcjonuje, jest dziedzina ustug brokerskich, ktére
Swiadczg takie serwisy, jak np. Allegro.

Pay Per Content

Jest dos¢ nowy, a zarazem stary sposob monetyzacji'® dziatalnosci. Polega na prostym podejsciu. Przed-
siebiorca posiada pewien kontent”i, by go dosta¢, uzytkownik musi zaptaci¢ za jego udostepnienie mu.
Najczesciej sa to artykuty gazetowe, wideo na zyczenie, software, dodatki do aplikacji.

Ostatni wariant najczesciej jest spotykany w grach komputerowych, kiedy gracze za realne pienigdze do-
kupuja pewne ulepszenia/przedmioty w grze. Ale rozwigzanie to funkcjonuje nie tylko w sektorze gier.
Przyktadowo, tak sie réwniez dokupuje specjalistyczne stowniki do pakietu stownikowego, rozszerza sie
mozliwosci posiadanego oprogramowania ksiegowego itp. Najczesciej funkcjonuje to w formie abona-
mentu lub pojedynczych zamdéwien. Przyktady sg powszechnie znane i stosowane.

Abonament lub premium

Abonament jest dosy¢ popularng wéréd dostawcédw ustug forma monetyzacji. Wyglada to tak, ze przed-
siebiorca oferuje rézne pakiety ze swoimi ustugami. Klient wybiera odpowiedni pakiet, ptaci, a w zamian
dostaje zakupione ustugi. W tym przypadku zadaniem przedsiebiorcy jest wygenerowanie takiej ustugi,
ktéra bedzie ciekawa z punktu widzenia klienta. Musi pokry¢ wszystkie swoje koszty sprzedajac te ustuge.
Ten model jest najczesciej wybierany przez rézne czasopisma, ktére w ten sposéb dystrybuuja swoje tresci
elektronicznie. Pojawia sie takze w przypadku ustug doradczych (rekomendacji) np. w zakresie inwesto-
wania.

Freemium
Jest to w miare nowy oraz troche ciekawszy od poprzednich model biznesowy i warto poswieci¢ mu tro-
che wiecej uwagi, zwtaszcza ze byt juz kilkukrotnie przywotywany we wczesniejszych fragmentach ksigzki.
Na czym on polega?
W zatozeniu firma ma pewna ustuge. Ze wzgledu na to, ze koszty oferowania pojedynczej ustugi sg prawie
zerowe (dzieki wykorzystaniu korzysci skali), moze jg swiadczy¢ prawie bezptatnie. Ale na czyms musi zara-
bia¢. Skoro tak, dzieli swa ustuge na dwie kategorie:

¢ bezptatna (free) oraz

e odptatna (premium)
- skad i nazwa — freemium.
Tworzy sie w serwisie dwa rodzaje kont, gdzie uzytkownicy konta free dostajg wiekszos¢ ustug, a dla tych,
ktérzy potrzebuja wiecej mozliwosci, dostepne sg konta typu premium, ktére posiadajg rozszerzong funk-
cjonalnosc.
Swietnym przykfadem tego typu moze by¢ Skype. Miliony uzytkownikéw zupetnie bezptatnie moga korzy-
stac z bezptatnej telefonii VoIP na catym swiecie. Aczkolwiek, jezeli chcg zadzwonic do kogos, kto jest poza
siecig Skype, muszg zaptacic.
Jeszcze lepszymi przyktadami modelu freemium sg BaseCamp i Dropbox. BaseCamp to aplikacja interneto-
wa pomagajaca w zarzadzaniu projektami online. Juz wspomniany Dropbox jest serwisem synchronizagji
i backupowania danych, rowniez online. Pierwszy z nich w wersji bezptatnej oferuje mozliwosci zarzadzania
tylko jednym projektem. Drugi oferuje bezpfatnie kilka gigabajtéw przestrzeni dyskowej (i jeszcze kilka
w przypadku polecenia tej ustugi innym, ale juz w,porcjach” po 250 MB) zupetnie bez optat. Jezeli ktos in-

16 Sposéb zarabiania na swej dziatalnosci.



tensywnie korzysta z jednego z tych produktéw, to predzej czy pdzniej przekroczy bezptatng kwote (liczby
projektow, czy gigabajtow) i zdecyduje sie na zakup konta premium, gdzie wszystkie limity i ograniczenia
sg zdjete. Na tym polega ten model biznesowy: stworzenie ustugi, promocja jej za pomoca bezptatnego
konta, ktére w przysztosci zamieni sie na ulepszone — ale juz odpfatne.
Jednym ze wskaznikow efektywnosci freemium jest wspoétczynnik konwersji, czyli liczba aktywnych
uzytkownikéw ogotem do aktywnych uzytkownikéw konta premium'”’. Oznacza to, ze przedsiebiorca jest
w stanie oferowac takie same ustugi dla wiekszosci swoich klientdw, a de facto ptaca za nie nieliczni uzyt-
kownicy premium. Ze wzgledu na to, ze pojedyncze koszty sg tak mate, a uzytkownikéw jest tak duzo,
nawet te drobne optaty wnoszone przez mniejszosc¢ s zupetnie wystarczajace dla utrzymania biznesu.
Przyktadowe wspdtczynniki konwersji dla popularnych serwiséw s nastepujace':

* DropBox — 10%,

e efFax—12%,

¢ Evernote - 2%,

e Flicr - 5-10%,

¢ LogMeln - 1%,

¢ Ning - 3%,

e Pandora - 1,6%,

* Skype - 11%.
Te dane zmieniaja sie w czasie, réznia sie metodologie ich pomiaruy, ale pokazuja przynajmniej rzad wiel-
kosci tego wskaznika. 10%, a czasem nawet 1% wystarczy, zeby pokry¢ wiekszos¢ kosztéw oraz zapewnic
zyski. Z reguty powinno wystarczy¢ 2-3%, ale jest to silnie zalezne od specyfiki serwisu.
Co ma zrobi¢ przedsiebiorca, zeby ten model zaczat dziata¢? Odpowied? jest prosta do wypowiedzenia,
aczkolwiek znacznie bardziej skomplikowana w realizacji:

* zapewni¢ duzg skale dziafalnosci (wykorzystac efekty skali, efekty sieciowe),

e zmaksymalizowac liczbe aktywnie dziatajacych uzytkownikéw,

e starac sie o to, by jak najwiecej funkgji oferowac bezptatnie i

o zwiekszyc¢ skale dziatalnosci w kierunku monopolizacji swojego rynku (by nie pozostato miejsca dla

konkurencji — pamietajmy o niskich kosztach wejscia w e-biznesie).

Jest to jeden z najciekawszych modeli, ktory jest na rynku. Zaczyna sie on mieszac z innymi modelami, co
w rezultacie daje bardzo korzystne efekty biznesowe dla innowacyjnych przedsiebiorstw.

Mikrotransakcje oraz zakupy wewnatrz serwisu

Mikrotransakcje to kolejny w miare mtody trend w biznesie elektronicznym. Polega na tym, ze uzytkownik
ptaci bardzo drobne kwoty, za drobne lub bardziej znaczace ulepszenia produktéw, ktdre juz posiada.
Model ten stat sie najbardziej popularny w grach, przewaznie MMOG, gdzie gracze dokupujg pewne
przedmioty, by ulepszy¢ swoja ,postac’, zwiekszy¢ swoje osiggniecia w tych grach etc. Ten trend nie
pozostat niezauwazony i rézne serwisy w tej czy innej postaci przymierzaja sie do tego rodzaju mikro-
ptatnosci.

107" Jest mnostwo réznych préb wyliczania tego wskaznika, ale zostaniemy przy tej podstawowej idei, czyli z wykorzy-
staniem podejscia bezposredniego.

1% Freemium conversion percentages, Online companies, Freemium Blog, 8 grudnia 2008 r,, http://www.freemium.org/
freemium/conversion/ <dostep 15 lutego 2012 r.>. L. Gannes, Case Studies in Freemium: Pan-dora, Dropbox, Ever-
note, Automattic and MailChimp, Giga Om Blog, 26 marca 2010 r., http://gigaom.com/2010/03/26/case-studies-in-
freemium-pandora-dropbox-evernote-automattic-and-mailchimp/ <dostep: 2 kwietnia 2012 r.>.
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Przykfad Flattr

Bardzo znanym serwisem w tej dziedzinie jest Flattr, ktory powstat w 2010 roku. Jego istota polega
na tym, ze strona internetowa, organizacja charytatywna czy gazeta rejestruje tam konto i dodaje do
swoich stron czy artykutow przycisk, ktéry jest podobny do ,lubie to” Facebooka czy Twittera. Uzyt-
kownicy réwniez sie tam rejestrujg i wpfacajg nieduza kwote na wydatki,charytatywne” Nastepnie,
surfujgc w internecie, moga przekazac,grosik”z tej kwoty dla autora artykutu, czy organizacji jednym
krétkim kliknieciem. Jest to proces wziety prosto z zycia. Ludzie czesto sg sktonni wsypac do charyta-
tywnej puszki tak zwane ,drobne” Jaka jest jego przysztos¢?

Mikrotransakgcje stajg sitg napedowa bizneséw wielu firm. Po czesci mozna uznad, ze takie giganty, jak Ap-
ple App Store czy Google Android Store, tez dziafajg jako serwisy mikrotransakcyjne. Przynajmniej z punktu
widzenia uzytkownika sg odbierane witasnie w taki sposob.

Z punktu widzenia biznesowego mikrotransakcje s bardzo interesujgce. Biznes ma wiecej mozliwosci mak-
symalizacji zyskéw. Jego zadaniem jest ,wycisnac” jak najwiecej pieniedzy zaréwno od tego, ktéry ma dwa
dolary, jak i od tego, ktéry ma ich 2000. Najlepiej to wyjasni¢ na przyktadzie i za pomoca krzywej popytu.
Wyobrazmy sobie, ze nasza firma ma rewelacyjny algorytm OCR (ang. optical character recognition — roz-
poznawanie zeskanowanego tekstu). | mamy dylemat. Jak sprawi¢, czy za pomoca naszego programu
zmaksymalizowac swoje zyski? Myslenie tradycyjne mogtoby przybiegac w taki sposob: trzeba wyznaczyc
optymalna cene, ktdra przyniesie najwiecej przychodow.

Rys. 20. Krzywa popytu i cena optymalna
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Zrodto: opracowanie wiasne.

Zatézmy, ze zespot analitykdw z dziatu sprzedazy przeanalizowat rézne warianty i stwierdzit, ze optymalna
cena to 30 ztotych, przy ktérej nasz program zakupia 24 osoby, co powinno zmaksymalizowa¢ nasz przy-
chdéd. Wyliczany bytby on w sposéb nastepujacy:

[=P-Q=302zt-240s.=7207,



gdzie:

| - przychdéd (income),
P — cena (price),

Q - ilos¢ (quantity).

Na wykresie bardzo dobrze wida¢ dos¢ duzy obszar nieotrzymanych przychodow, czyli takich, gdyby sie
udato sprzedawac produkt kazdemu uzytkownikowi po innej cenie (jedni mogliby pozwoli¢ sobie na za-
kup programu nawet za 60 zt, inni — tylko za 5 zt — nie uwzgledniajac kosztow transakcyjnych). Sg zatem
osoby, ktére by skorzystaty z produktu, gdyby kosztowat mniej, oraz tacy, ktérzy zgodzityby sie za niego
zaptaci¢ wiecej.
Myslenie mikrotransakcyjne wygladatoby inaczej. Skoro nasz program jest taki dobry, to sprzedajmy go
zaréwno:

e indywidualnym uzytkownikom, ktérzy przeprowadzaja skanowanie OCR nie czesciej niz dwa razy

w roku oraz

e wielkim firmom, ktére robig to setki razy dziennie.
Pobierzmy od klientéw indywidualnych 5 ztotych za prawo do zeskanowania 20 stron, $rednim firmom
sprzedajmy pakiet za 60 ztotych, a korporacjom sprzedajmy duzy serwer bez limitow, ale po wysokiej cenie.
Moze sie okazac, ze taka oferta rynkowa (w ekonomii okresla sie to mianem dyskryminacji cenowej) za-
chedi pare tysiecy zwyktych uzytkownikoéw do skorzystania z takiej rabatowej oferty, co w sumie przyniesie
wieksze dochody, niz sprzedaz nielimitowanej wersji zorientowanej na firmy. Wraz z rozwojem przemystu
bedziemy obserwowac wystepowanie coraz wiekszej liczby projektéw opartych czesciowo na tym mode-
lu biznesowym.

Donation

Wart wspomnienia jest takze model biznesowy opierajacy sie o bardzo proste darowizny. Tworcy oprogra-
mowania oddajg swdj produkt (rézne programy OpenSource) w uzytkowanie bezptatnie, a zarabiajg na
darowiznach od zadowolonych uzytkownikow.

Jakie s3 wady i zalety tego modelu? Dziata on najczesciej dla projektéw bardzo matych lub bardzo duzych.
Ktos z pobudek czysto altruistycznych wspiera ten czy inny produkt. Model ten stosuje raczej fundacja, niz
firma chcaca zarobic na tym pienigdze.

Prawdopodobnie najwiekszym projektem, ktéry sie opiera na tym modelu, jest Wikipedia.

Support

Nalezy tez wymieni¢ model biznesowy opierajacy sie na schemacie ptatnych konsultacji. Firma dziatajaca
w oparciu o ten model opracowuje jakis popularne oprogramowanie (MySql, Java) bezptatnie, a zarabia na
pfatnych konsultacjach w zakresie wykorzystania tego produktu.

Jakie sg wady i zalety tego modelu? Dzieki temu, ze produkt jest bezptatny, staje sie bardzo atrakcyjnym
narzedziem do wykorzystania. Posiadanie wielu uzytkownikéw zwieksza szanse na to, ze pojawia sie pro-
blemy, z ktérymi poradzi¢ sobie beda mogli dopiero tworcy oprogramowania — i wtedy udostepnia roz-
wigzania na zasadach odptatnego konsultingu.

Affiliate

Jest to model, ktéry opiera sie na reklamie, choc¢ w nieco innej postaci niz wariant wspomniany na samym
poczatku podrozdziatu. Przedsiebiorca, ktéry go stosuje, aktywnie pomaga w sprzedazy produktu innego
przedsiebiorcy. Inaczej méwiac, zarabia na polecaniu go innym.
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Przyktady

* Mozilla Firefox rocznie zarabia okoto 50 milionéw dolarow!'®. Okoto 80% tego dochodu po-
chodzi od Google oraz od innych wyszukiwarek (przy czym wiekszos¢ od Google'a). Polega
to na tym, ze Google ptaci Firefoxowi za to, ze jest standardowym narzedziem wyszukiwania
w tej przegladarce, a dodatkowo pewng sume pieniedzy za kazde wyszukanie dokonane za
pomoca interfejsu Firefox.

* Podobny model stosuje przeglagdarka Opera. W 2011 r. firma zarobita ok. 140 milionéw dola-
réw''%, z czego potowe dzieki takim umowom z wyszukiwarkami i innymi firmami.

Podsumowanie

Najistotniejszym wnioskiem, ktéry mozna wynie$¢ z tego podrozdziatu jest to, ze w e-biznesie dostepnych
jest bardzo duzo réznego rodzaju modeli biznesowych. Réznia sie pod wzgledem efektywnosci, w tym czy
innym przypadku, ale warto dogtebnie przeanalizowac¢ swdj biznes i dobrac takg mieszanke modeli, taka
polityke cenowg, by zoptymalizowa¢ zaréwno swoje przychody, jak i baze klientéw.

By to uczyni¢, mozna sprébowac zrobic sobie liste kontrolng (wspomniane wczesniej to-do list) i pogru-
powac czynniki, ktére uznalibysmy za wazne przy wyborze modelu biznesowego. Przyktadem takiego
narzedzia, wspierajacego dokonanie wyboru, moze by¢ schemat opracowany przez zespot wielu eksper-
téw opublikowany w wydanej w lutym 2012 r. ksigzce pt. ,Tworzenie modeli biznesowych” Wedtug nich,
,na model biznesowy skfada sie dziewie¢ podstawowych elementow, ktére wpisujg sie w logike procesu
zarabiania pieniedzy przez firme. Tych dziewie¢ elementéw dotyka czterech zasadniczych obszaréw dzia-
talnosci biznesowej, czyli klientéw, oferty, infrastruktury oraz odpowiedniej pozycji finansowej""

Rys. 21. Szablon modelu biznesowego
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Zrédio: A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera, Helion, Gliwice 2012, s. 48.

1% Mozilla Foundation and Subsidiaries. December 31, 2010 and 2009, Independent Auditors’ Report and Consolidated
Financial Statements, Hood&Strong LLP, 1 sierpnia 2011 r.

19 Annual Report 2010, Opera Software ASA, Oslo, 27 kwietnia 2011 r, http://media.opera.com/media/finance/2010/
annual-report.pdf <dostep: 2 kwietnia 2012 r.>.

" A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera, Helion, Gliwice 2012, s. 19.



Autorzy sugeruja stosowanie szablonu do pracy w grupie drukujac go na duzym kartonie, przyklejajac do
sciany i przymocowujac do niego karteczki z pomystami. Jak wskazuja, narzedzie to ,sprzyja zrozumieniu
i omawianiu istoty sprawy, a takze kreatywnosci i analizie”''. Dla potwierdzenia tego, przytaczaja w ksigzce
szereg podziekowan i komentarzy od 0séb, ktdre je zastosowaty.

2.2.2 Etapy rozwoju a finansowanie e-biznesu

Przedsiebiorstwa ze sfery e-biznesu cechujg sie dos¢ wysokim stopniem innowacyjnosci, a co z tym sie
wigze — narazone s3 na wysokie ryzyko. Dlatego tez tradycyjne metody finansowania s mato interesujace
dla takich firm.
Przyktadowo, dla e-biznesu prawie niemozliwe jest otrzymanie zwyktego kredytu bankowego ze wzgledu
na wysokie — z punktu widzenia banku — ryzyko przedsiewziecia, zwtaszcza w poczatkowej fazie rozwoju
firmy, kiedy to problemy finansowania sg jednym z najwazniejszych. Finansowanie e-biznesu jest zatem
nieroztacznie zwiazane z dwiema kwestiami:

* 7 etapem rozwoju e-biznesu oraz

e 7z ryzykiem zwigzanym z przedsiewzieciem.
Branza ta wypracowata zupetnie nowe modele finansowania innowacyjnych przedsiewziec¢ elektronicz-
nych.

2.2.2.1 Etapy rozwoju e-biznesu

Na rynku zostat juz czesciowo wystandaryzowany model procesu rozwoju e-biznesu oraz jego podziat na
poszczegolny etapy. Autorzy, przedsiebiorcy i inwestorzy postuguja sie wspolnym jezykiem, kiedy prébuja
okresli¢ etap rozwoju przedsiebiorstwa dziatajacego w sferze gospodarki elektroniczne;j.

Przyjat sie zatem nastepujacy podziat rozwoju firmy e-biznesowej na etapy:

* Seed - Jest fazg,zasiewu”; etap, w ktérym biznes istnieje tylko w postaci pomystu czy biznesplanu.
Jest to najbardziej ryzykowna czes¢ przedsiewziecia. Wiasnie tutaj odbywaja sie pierwsze inwesty-
cje, tworzenie zespotu, zatozenie firmy, pierwsze badania marketingowe etc.

e Start-up - Jest to faza testowania realnosci pomystu i catej firmy. Po pierwszym etapie inwestowa-
nia, zarowno przedsiebiorca, jak i inwestor analizuje wyniki firmy, reakcje uzytkownikéw, rynkow,
ekspertow. Jak szybko udato sie wprowadzi¢ pierwszg wersje produktu na rynek? Jakimi nakta-
dami? Jak sie sprawdzity zatozenia zawarte w biznesplanie? Jak dobrze zostaty dobrane modele
produkdji i sprzedazy?

e Early growth, early stage — Po przetestowaniu realnosci pomystu, najczesciej nastepuje okres
kolejnych, bardziej znaczacych inwestycji. Czes¢ najbardziej istotnych elementéw ryzyka zostata
juz ujawniona. Skoro tak, to przedsiebiorca, facznie z inwestorem, wiedza, czego mozna oczeki-
wac. Zwieksza sie prawdopodobieristwo powodzenia realizacji projektu. Projekt zaczyna powoli
zarabia¢ na swoje utrzymanie, staje sie samowystarczalnym. Firma zaczyna nabiera¢ dtugotrwatej
wartosci.

e Expansion — Firma stabilizuje swojg pozycje na rynku, swoje dochody oraz tempo rozwoju. Czesto
przeprowadzane sg kolejne rundy inwestycji zmierzajace do wzrostu produkcji, zwieksza sie maja-
tek (i wartos¢) firmy, tworzy sie marka firmy. Podejmowane sg tez badania marketingowe i badania
rynku, dla utrzymania i zwiekszenia swojej pozycji na nim.

112 |bidem, s. 46.
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* Mezzanine - Kolejny etap rozwoju projektu, w ktérym e-biznes przechodzi do fazy aktywnego wzro-
stu. Na tym etapie firma moze zacza¢ poszukiwac mozliwosci IPO w okoto rocznej (lub niewiele dtuz-
szej) perspektywie. Ryzyko dla firm venture capital zwigzane z wejsciem w ten biznes jest juz mniejsze.
Pozyskane od VC finansowanie moze pomdéc w sfinansowaniu jakiejs pojawiajacej sie szansy rynko-
wej, w zrefinansowaniu dtugu, restrukturyzacji firmy, finansowaniu przejec i zakupdw innych firm.

e Exit — Etap, w ktérym firma zaczyna juz miec istotng wartos¢ ekonomiczna. Dla inwestora nastepu-
je moment, kiedy chce juz sprzedac swoje udziaty (por. podrozdziat nt. strategii wyjscia).

Oczywiscie podziat ten jest dos¢ umowny, ale w praktyce pomaga rozdzieli¢ dziatalnos¢ na réznych eta-
pach. Ponizej zaprezentowany jest wykres obrazujacy rozwoj przedsiebiorstwa w czasie uwzgledniajace
wspomniane powyzej etapy.

Rys. 22. Etapy rozwoju przedsiebiorstwa z punktu widzenia zmian wielkosci zyskow w czasie
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Zrodto: M. Borowy, A Study of the Venture Capital and Private Equity Funds in Russia [w] E. Skrzypek, M. Kunasz (red.), Deter-
minants of Innovativeness, The Knowledge & Innovation Institute, Warsaw 2009, s. 131.

Najwazniejszymi aspektami kazdego etapu sa:
* ryzyko,
® rozmiar zespotu,
* stopien rozwoju produktu/biznesu,
¢ mozliwosci zwiekszenie dochodowosci.
Na pierwszych etapach zaréwno ryzyko, jak i potencjalne zyski dla inwestoréw sg najwieksze. Z uptywem
czasu, w trakcie rozwoju projektu, nastepujg dwa kluczowe wydarzenia:
* przygotowanie produktu, czyli etap, w ktérym e-ustuga, skomplikowana technicznie, jest two-
rzona. Oznacza to, ze technicznie projekt zostat zrealizowany. Réznego rodzaju ryzyka zwigzane
7 niemozliwoscia technicznej realizacji, nieudolnoscig zespotu — znikaja;
* akceptacja rynkowa. Jezeli projekt wystartowat, to nawet po krétkim okresie mozna sprawdzi¢
czy ma powodzenie na rynku czy nie. O tym mowi gtdwnie dynamika przyrostu uzytkownikdw.
Po tych dwdch etapach znacznie spada ryzyko niepowodzenia projektu.



2.2.2.2 Finansowanie e-biznesu na réznych etapach rozwoju

Na réznych etapach rozwoju, s3 znaczaco rézne ryzyka oraz sg potrzebne zupetnie inne ilosci kapitatu.

Na pierwszym etapie, czyli seed, potrzebny jest tak zwany seed capital, czyli pewne $rodki na urucho-
mienie projektu — tak zwane $rodki rozruchowe. Skad przedsiebiorca moze je dostac? Najczesciej w roli
Jinwestorow" wystepuje rodzina, przyjaciele, a takze aniotowie biznesu''; niekiedy tez fundusze publiczne,
srodki od organizacji niekomercyjnych czy od inkubatoréw. Czesto tez finansowanie odbywa sie przez fun-
dusze venture capital (VC)'* ktére zaczynaty swojg dziatalnos¢, jako zrzeszenia aniotéw biznesu. Dzis takie
fundusze oferujg nie tylko kapitat, lecz takze srodki do rozwoju pomystu, powierzchnie biurowa, konsulta-
cje, ksiegowos¢, serwery, srodki na wziecie udziatu spotkaniach firm start-up, kapitat zalazkowy. W zamian
za kapitat przedsiebiorca oddaje cze$¢ wtasnosci swojej firmy.

W tym momencie srodki potrzebne na rozpoczecie dziatalnosci bardzo czesto nie sg znaczace. Dlatego
tez mozliwe jest samofinansowanie czy finansowanie z pomoca rodziny czy przyjaciot. Jezeli pomyst
znajduje sie jeszcze w powijakach, ale przedsiebiorca jest go pewien i ma odpowiednie doswiadcze-
nie, to prawdopodobnie anioty biznesu beda najbardziej odpowiednim Zrédtem finansowania. W Pol-
sce dziafajg nastepujace zrzeszenia aniotéw biznesu: PolBan Business Angels Club, Lewiatan Business
Angels, Amber Sie¢ Aniotéw Biznesu, Gildia Aniotdow Biznesu, Aniot Biznes oraz Ponadregionalna Sie¢
Aniotéw Biznesu.

Jezeli przedsiebiorca ma pewien pomyst, pewne srodki finansowe i chciatby mozliwie samodzielnie roz-
poczac dziatalnos¢, to jedng z opdji sg inkubatory przedsiebiorczosci. W Polsce jedng z najwiekszych sieci
inkubatoréw sg AIP — Akademickie Inkubatory Przedsiebiorczosci. Sa skierowane gtéwnie do studentow
i posiadaja swoje przedstawicielstwa na gtownych uczelniach. Rdwniez dla studentéw sg dostepne kon-
sultacje w Studenckim Forum Business Center Club. Innych informacji mozna uzyskac na specjalistycz-
nych stronach, takich jak mambiznes.pl (dla studentéw przedsiebiorcéw) lub w Fundacji Polska Przedsie-
biorcza.

Nie nalezy wykluczac tez réznego rodzaju programoéw wsparcia publicznego. Sa to czesto réznego rodzaju
dofinansowania unijne. Chociaz trudno je otrzymac (i rozliczy¢), ich zaleta jest to, ze w przypadku tego ro-
dzaju dokapitalizowania przedsiebiorca nie musi,rozwadnia¢ wtasnosci’, czyli dzieli¢ sie z innymi udziatami
swojej firmy. Jest to zachetg dla oséb, ktdre obawiajg sie, ze pdzniej mogg miec z inwestorem réznice nt.
zdan dotyczacych strategii rozwoju czy strategii wyjscia. Jednym z gtéwnych Zrédet takich dotacji w Pol-
sce jest PARP. Przyktadowo, w ramach dziatania 8.1 Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka
2007-2013 PARP rocznie finansowat setki przedsiebiorstw na kwoty, bardzo czesto, rzedu 0,5 min ztotych.
W internecie stosunkowo tatwo mozna znalez¢ wiecej informacji na ten temat. W przypadku, gdy przed-
siebiorstwo gromadzi wieksza liczbe specjalistow lub szuka wiekszego dofinansowania, dobrym Zrédfem
finansowania sg wspomniane juz fundusze VC.

W przypadku e-firm na tym etapie licza sie przede wszystkim dwa czynniki: zespét i technologia. Przed-
siebiorca, ktéry prébuje ubiegac sie o pozyskanie finansowania zewnetrznego powinien wiedzie¢, czego
od niego bedzie oczekiwat inwestor, by odpowiednio przygotowac siebie, swéj pomyst i swoja firme do
sukcesdw w tym obszarze. Ponizej przedstawiamy przyktadowa liste pytan, ktére zadat inwestor VC zaprzy-
jaznionej z autorem firmie.

'3 Indywidualni, do$¢ zamozni inwestorzy, ktérzy inwestujg w dajace nadzieje na sukces przedsiewziecia w zamian za
znaczacy udziat w nich.
% Fundusze tzw. wysokiego ryzyka, ktére inwestuja kapitat w rozwijajace sie firmy, w ryzykowne przedsiewziecia.
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Przykfady pytan na temat zespotu ze strony firm VC
* Jak dtugo cztonkowie zespotu sie znajg?
* Jak dawno pracujg wspdlnie?
e Czym sie zajmowali przed tym projektem?
* Na jakim etapie rozwoju znajduje sie projekt?
e (zego zespot oczekuje od projektu w przysztosci?
* Na czym projekt ma zamiar zarabia¢?
* Co kieruje zespotem w trakcie pracy nad projektem?
e Jakie ilosci klientdw oczekuje sie osiggnac?

Zrédto: K. Piech, J. Popoiczyk, Zaktadanie i prowadzenie firmy typu spin-out i spin-off, Akademia Nauki, Warszawa,
marzec 2012, s. 59.

Drugi etap, ktory juz zostat okreslony jako start-up, charakteryzuje sie wiekszym zainteresowaniem wsrod
inwestoréw. Jezeli przedsiebiorstwo,przetrwato” pierwszy etap, ma duza szanse, ze inwestor przeprowadzi
ponowng, dogtebng analize i przydzieli firmie bardziej znaczace srodki. Na tym etapie takze wiecej fundu-
szy VC jest sktonnych zainwestowac srodki w rozwijajacy sie biznes. Ponownie w zamian za udziaty lub bez,
jezeli uwaza, ze ma ich wystarczajaco. Ryzyko inwestycji jest mniejsze, wiec i potencjalne zarobki inwesto-
row sie zmniejszaja. Dla przedsiebiorcy oznacza to, ze bedzie musiat mniej zaptaci¢ (w postaci udziatéw) za
kolejne rundy inwestycji.

W Polsce wiecej informacji o funduszach VC mozna znalez¢ w publikacji pt.,Venture Capital — kapitat na start’,
ktéra jest bezptatnie dostepna na stronie PARP!'™ Liste funduszy VC mozna znalez¢ na wczesniej juz wspo-
mnianych portalach informacyjnych lub na stronie Polskiego Stowarzyszenia Inwestoréw Kapitatowych.

Na kolejnych etapach, takich jak early growth, przedsiebiorstwo moze dokapitalizowac sie w banku lub
w tym samym funduszu, ale juz przy znacznie nizszych kosztach. Na kolejnych etapach finansowanie
przedsiebiorstwa przestaje by¢ problemem i czyms wyjgtkowym. Zaczyna sie ono zachowywac tak jak
kazde, tradycyjne przedsiebiorstwo.

Ciekawszym aspektem zaréwno z punktu widzenia planowania, jak i z punktu widzenia catej polityki roz-
wojowej przedsiebiorstwa, sg tak zwane strategie wyjscia.

2.2.2.3 Strategie wyjscia

Sa dwie kategorie 0s6b bezposrednio zainteresowanych w osiggnieciu dochodow z firmy:

* sam przedsiebiorca,

e inwestorzy, ktorzy zainwestowali w ten biznes.
Tej drugiej grupie szczegdlnie zalezy, by ich inwestycja jak najszybciej zwrdcifa sie i umozliwita osiggniecie
zyskow (czesto po to, by méc pozyskane srodki ulokowad w inne przedsiebiorstwo, ktére réwniez mogtoby
dawac szanse na wysokie i szybkie zyski). Jest kilka sposobdw, jak tego dokonac.
Warto zwrdci¢ uwage, ze nawet dla poczatkujacego przedsiebiorstwa warto mie¢ strategie wyjscia. | to
z bardzo prostych powododw: jezeli inwestor uzna, Ze ta strategia wyjscia sie nie powiedzie i nie bedzie miat
mozliwosci odzyskania swoich srodkéw, raczej nie zdecyduje sie na inwestycje. W rezultacie przedsiebiorca
moze pozostac bez srodkdéw na rozwo]. Na etapie pomystu przedsiebiorca musi juz posiadaé pewna
strategie wyjscia, ktora zaprezentuje inwestorom.

5 P Tamowicz, Venture capital - kapitat na start, PARP, Gdarsk 2004.



Strategie wyjscia (exit strategies) nazywane sa nimi dlatego, ze w tym momencie (gdy ,wychodz3") odzy-
skujg swoje wkiady. Kiedy przedsiebiorca pokazuje inwestorom prezentacje na temat swojego pomystuy,
zawsze powinien w nich zawrzec slajd poswiecony temu zagadnieniu.

Przykfad strategii wyjscia

Za przyktad postuzy prezentacja start-up'u serwisu Mint.com. Jest to firma, ktéra zajmuije sie pobiera-
niem i analizowaniem wydatkoéw z kont bankowych. Uzytkownik wprowadza konta, daje dostep do
odczytywania danych, a Mint.com przygotowuje raporty. Polskim odpowiednikiem tego serwisu jest
np. kontomierz.pl.

Rys. 23. Prezentacja mozliwosci wyjscia z inwestycji przygotowany przez serwis Mint

Exit Strategy

mint

TAKE RACE YOLIE WA LFT

Google

Allows Google
entrance into personal
finance industry by
providing simple, free
application

More targeted
advertising; increased
customer lock-in

Seamless integration
with Google Finance
site

YasoOo!

Low switching
costs for current
product set; desire
to increase lock-in

More targeted

advertising; increased

customer lock-in

Seamless intagration
with Yahoo Finance
site

“anturt

Expand personal
finance presence by
bringing personal
finance software to
mainstream

Increase product
upsell; augment
patented technology

Integration with
Quicken by providing
online interface

Microsoft

Expand personal
finance presence by
bringing personal
finance software to
mainstream

Integration with MS
Money by providing
onling interface

Increase product
upsell; augment
patented technology

Zrédto: J. Chen, M. D'Orazio, V. Ho, A. Rutledge, Mint — take back your wallet, 20 kwietnia 2007 r,, http://www.slide-
share.net/hnshah/mintcom-prelaunch-pitch-deck, slajd 11 <dostep: 2 kwietnia 2012 r.>.

Jak widzimy, prezentujac swéj pomyst inwestorom, Mint od razu wiedziat, ze na pewnym etapie be-
dzie chciat,sie sprzedac”jednej z tych firm. | przekonywat ich przedstawicieli, ze bedg zainteresowani
zakupem Mint.com po pewnym okresie rozwoju.

Niedtugo po tej prezentacji Mint.com otrzymat (w 2007 r) pierwsze $rodki od inwestoréw''®, a juz
w 2009 r. zostat kupiony'"” przez firme Intuit za 170 miliondw USD.

Jest to dos¢ dobry przyktad prawidtowego planowania swojego rozwoju oraz strategii wyjscia. Ponizej
w skrocie opiszemy, jakie sg rodzaje strategii wyjscia.

18 Mint.com, CrunchBase, 17 lutego 2007 r,, http://www.crunchbase.com/company/mint <dostep: 15 lutego 2012 r.>.
" Intuit Completes Acquisition of Mint.com, mint.com, https://www.mint.com/press/intuit-completes-acquisition-
of-mint-com/ <dostep: 15 lutego 2012 r.>.
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Sprzedaz

Najpopularniejsza strategia wyjscia jest sprzedaz firmy wiekszemu przedsiebiorstwu. Wiasnie tak, jak zrobit
to Mint.com w powyzszym przyktadzie, czyli wieksza firma, z wiekszym doswiadczeniem rynkowym oraz
wiekszym kapitatem, oceniajac perspektywe, wykupuje pakiet kontrolny.

W tym momencie pojawiajg sie podstawowe pytania dotyczace wartosci firmy, ktérg trzeba oszacowac,
gdy chcemy sprzedac ja lub pakiet kontrolny w niej. Wycena nie jest fatwym zadaniem. Najlepiej poréwnac
swoja firme do konkurencyjnej, ktérej wycene juz znamy oraz zapytac o cene wiecej niz jednego kupuja-
cego. Pozwoli to oszacowac bardziej odpowiednia wartosc.

Rozwdj samodzielny

Jedng ze strategii wyjscia jest rozwdj samodzielny. Czasami firma tacznie z inwestorem moze uznac, ze
optaca sie kontynuowac samodzielny rozwéj firmy. Oznacza to przeprowadzenie biznesu przez kolejne
etapy rozwoju, az powstanie zupetnie dojrzata firma.

Czesto jednak bywa tak, ze predzej czy pdzniej i tak firma zostaje kupiona przez jakie$ wieksze przedsie-
biorstwo. Moze by¢ tak z réznych powoddw, ale gtéwnie ze wzgledu na bardzo duze korzysci skali i mozli-
wosci wykorzystania efektéw synergii wystepujace czesto w e-biznesie. Jezeli jakas firma uzna, ze kupujac
inng firme, nawet za bardzo duza sume, w przysztosci bedzie mogfa wykorzystac jej aktywa dla rozwoju
swojego gtownego biznesu, to prawdopodobienstwo dokonania transakgcji przejecia rosnie. Taka sytuacja
wydarzyta sie w 2011 r,, kiedy Microsoft''® zdecydowat sie kupic'"® Skype'a za 8,5 mld USD.

Taki rozwdj wydarzen, czyli najpierw samodzielny rozwdj, a po latach wykup przez wieksza firme, dotyczy
raczej rynku amerykanskiego (chociaz Skype zostat stworzony w Estonii). Dla Polski taki scenariusz jest
mniej prawdopodobny.

IPO
Initial Public Offering (IPO) czyli debiut na gietdzie. Inwestor, pracujac na rzecz rozwoju firmy, stara sie
sprawi¢, by stafa sie ona jak najbardziej atrakcyjna dla potencjalnych nabywcow w jak najkrotszym czasie.
Zwykle po kilku latach uznaje, ze firma juz wystarczajaco dojrzata, zeby debiutowac na gietdzie. Jest to dos¢
korzystne z wielu powodow:

¢ Inwestor moze od razu sprzedac¢ odpowiednig czes¢ udziatéw, by zainkasowac zyski ze swojej in-

westydji.

e Zostanie przeprowadzona rynkowa ewaluacja wartosci przedsiebiorstwa.

* Mozna sprzedac tylko czes¢ firmy i nie jest konieczna sprzedaz jej w catosci.

* Mozna uzyskac z rynku znaczace dokapitalizowanie, przeznaczajac je na rozwaj firmy.
W USA najpopularniejsza gietda dla e-biznesu jest NASDAQ. Na niej s notowane akcje takich gigantow jak
Microsoft, Amazon, Google etc. W Polsce najpopularniejsza gietda dla przedsiebiorstw z catej branzy ICT (1.
teleinformatycznej) jest NewConnect. Wymogi stawiane firmom chcacym wejs¢ na ten rynek sg stosun-
kowo niewielkie. Reguty gry sg czytelne (i nie zalezg od np. kompetencji osoby oceniajacej wniosek o do-
finansowanie, a od opinii rynku). Najczesciej niski jest tez kapitat wtasny firmy (moga one tez zatrudniac
jedynie kilka oséb prawie ze w przystowiowym garazu), a takze wartos¢ akcji bedacych w publicznym ob-
rocie (stad niekiedy jest bardzo niska ptynno$c rynkéw poszczegdlnych waloréw, a dzienne obroty moga
wynies¢ nawet jedynie kilka tysiecy ztotych). Zaletg dla inwestoréw gietdowych jest mozliwo$¢ osiggnie-

118 R, Wauters, Done Deal! Big Deal. Smart Deal? Microsoft Buys Skype For $8.5 Billion In Cash, TechCrunch, 10 maja 2010 T,
techcrunch.com/2011/05/10/microsoft-acquires-skype/ <dostep: 15 lutego 2012 r.>.

19 Oczywiscie Skype juz byt kupiony przez eBay w 2005 . (za 2,6 mld USD), ale przez caty czas dziatat jako firma nieza-
lezna. eBay nie do korica wiedziat, jak zintegrowa¢ Skype ze swoim dotychczasowym biznesem. Byt zatem bardzo
zadowolony mogac odsprzedac Skype'a.



cia olbrzymich zyskéw w krétkim okresie'®. Wada jest to, ze majac stosunkowo niewielki kapitat, mozna
powaznie zachwiac¢ kursem spotki, a juz kilku inwestoréw indywidualnych moze niekiedy prawie ,ustala¢”
cene danego waloru (np. przez kilka sesji). Zalety zwigzane z pozyskaniem kapitatu jednak przewazajg nad

wadami i dlatego dos¢ duza liczba przedsiebiorstw przeprowadza IPO wiasnie na NewConnect.

Podsumowanie

Mozna znaleZ¢ duzo informacji na temat réznych innych strategii wyjscia, ale z praktycznego punktu wi-
dzenia te trzy zaprezentowane powyzej cieszg sie najwieksza popularnoscig zaréwno wsrdd inwestordw,
jak i wsrdd przedsiebiorcow. Sa proste, pewne i sprawdzone.

Warto tez pamietac i rozumie¢, ze kazda z tych strategii determinuje kierunek przysztego rozwoju przed-
siebiorstwa. Przyktadowo, decydujac sie na sprzedaz, firma prawdopodobnie zacznie scistg integracje z juz
istniejgcymi produktami i/lub systemami kupujacego, ktéry decydujac sie na kupno, widziat w tej transakgji
nie tylko przyszte dochody finansowe, ale réwniez wartosci synergii, ktére osiggnie po potaczeniu.

2.2.3 Analityka marketingu i sprzedazy

Przy uruchamianiu dziatalnosci e-biznesowej wazne jest nie tylko rozwigzanie problemdw natury strate-
gicznej (jaki model biznesowy wybra¢), czy technicznej. Dziatalno$¢ gospodarcza z zatozenia ma przynosic
zyski. Ich osiggniecie w warunkach gospodarki wolnorynkowej nie jest na ogdt mozliwe bez sprawnego
systemu sprzedazy, ktéry moze by¢ wspomagany przez réwnie wazny system marketingowy.

2.2.3.1 Wprowadzenie do zagadnienia reklamy w internecie

Na co dzien kazdy z nas spotyka sie z réznymi rodzajami promowania produktow i ustug. Cze$¢ z nas na-
wet czynnie sie do tego przyktada, promujac swoje firmy, przedsiewziecia czy nawet swojg osobe (liczne
przyktady serwisow tego typu Czytelnik znajdzie w niniejszej ksigzce).
Promogja, jako element komunikacji marketingowej, stuzy sprzedazy. Sprzedaz przynosi, a przynajmniej
powinna przynosi¢, zyski (oczywiscie uwzgledniajac tez koszty).
Obecnie mozemy wyrdzni¢ dwa zasadnicze ,miejsca’, gdzie zachodzi proces ,promocja — sprzedaz” Tymi
,miejscami” sa:

e Swiat realny lub inaczej rzeczywisty oraz

¢ swiat wirtualny, elektroniczny, czyli internet.
W obu,miejscach” firmy staraja sie réznymi sposobami pozyskac klientéw, a nastepnie sprzedac im swoje
ustugi badz produkty.
W tym celu w $wiecie realnym stosowane sg rézne formy reklamy, takie jak: reklama telewizyjna, radiowa,
prasowa, tranzytowa'?', mobilna'#, ambientowa'?, czy zewnetrzna. Firmy reklamuja swoje towary bad?

120 Nawet rzedu kilkudziesieciu procent w ciagu jednego dnia, jak to byto np. w przypadku firmy 11 Bits po ogtoszeniu
przez nig wysokiej sprzedazy gtéwnego produktu (gry na telefony komorkowe) na rynkach amerykarnskich. Podczas
gdy kursy akgji notowanych na gtéwnym parkiecie GPW w Warszawie objete s3 tzw. widetkami ograniczajacymi
wahania cen (do +/- 10% z mozliwoscig ich rozszerzenia), na NewConnect nie ma takich limitéw.

121 Reklama zewnetrzna (outdoorowa) na $rodkach komunikacji (np. samochodach osobowych, ciezaréwkach, auto-
busach), w tym np. reklama na szybach samochodoéw przy wykorzystaniu folii One Way Vision (dzieki ktérej nie
ogranicza sie widocznosci ze srodka auta na zewnatrz).

122 Jest to gtownie reklama na przyczepach reklamowych (tzw. mobilach).

123 Reklama niestandardowa (zaréwno zewnetrzna jak i wewnetrzna) np. w autobusach, w taksdwkach, samochody
z bannerami czy z przyczepka oklejong plakatami, reklama w klubach itd.
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ustugi w celu zachecenia klientéw do ich nabycia, a klienci zacheceni reklama odwiedzaja siedzibe firmy
lub kontaktuja sie z nig w jakis sposdb w celu dokonania transakgji zakupu lub tez zdobycia szczegétowych
informacji na temat produktu, ktéry dzieki reklamie wzbudzit ich zainteresowanie.
Taki sam mechanizm dziata w $wiecie internetowym. Jedyn3 réznica sa narzedzia stuzace do promocji.
Marketing w swiecie wirtualnym to rézne formy reklamy internetowej, miedzy innymi:

e kampanie Adwords (czyli SEM'#),

¢ kampanie banerowe,

¢ reklamy multimedialne,

¢ reklamy serwisow spotecznosciowych,

 artykuty sponsorowane, czy

e e-mail marketing.
Opisane powyzej procesy promocja—sprzedaz, zachodzace zarowno w swiecie realnym, jak i wirtualnym,
zakfadaja pozyskiwanie ciggle nowych klientdw. Z uwagi na to, iz pozyskanie klienta jest kosztowne, tak
wiec zasadne jest dazenie firm do stworzenia wiasnej bazy klientdw, pozyskiwanych w rozmaity sposéb.

2.2.3.2 Bazy klientéw

Baza klientow zawiera¢ powinna zaréwno:

* potencjalnych klientow, ktdrzy co najmniej raz zainteresowali sie nasza oferta, czyli odwiedzili na-

szg firme w $wiecie realnym lub wirtualnym i pozostawili jaki$,namiar” na siebie (najczesciej w po-
staci adresu e-mail lub numeru telefonu), jak i

e klientow, ktorzy juz skorzystali z naszej oferty, czyli dokonali zakupu towaru lub ustugi.
Posiadajac baze witasnych klientdw firma bedzie mogta obnizy¢ koszty promocji, gdyz cze$¢ przekazu mar-
ketingowego skieruje bezposrednio do potencjalnych klientow z tejze bazy. Wazne jest jednak, aby umie-
jetnie wykorzystywac posiadane w bazie kontakty, by unikna¢ sytuacji, ze poprzez zbyt nachalny przekaz
marketingowy tg bezposrednia droga, klient zniecheci sie do firmy, ktérej wczesniej w jakis sposdb zaufat.
Przesledzimy teraz, w jaki sposob wyglada zbieranie kontaktow do bazy danych w $wiecie internetu? Jednym
ze sposobow s3 banery reklamowe, ktére zamieszczamy na wybranych serwisach w celu zainteresowania
uzytkownikdw tychze serwisdw, naszg oferta. Skonstruowane sg one w taki sposéb, aby na skutek klikniecia
w baner, osoba zainteresowana przeszta na strone opisujgca oferowany produkt bgdz ustuge. Na tejze stronie,
zawierajacej docelowy przekaz marketingowy, potencjalny klient winien by¢ zachecony do pozostawienia
kontaktu do siebie, co moze uczyni¢ na jeden z wielu sposobdw. Klient trafi do naszej bazy, gdy zapisze sie: do
naszego biuletynu (newslettera) lub na nasz profil na Facebooku, czy w innym portalu spofeczno$ciowym.
Z uwagi na to, ze w ramach naszej kampanii reklamowej w internecie, pfacimy za kazde klikniecie lub tez
za samo pokazanie baneru reklamowego, warto wykorzysta¢ wygenerowany dzieki temu ruch na naszej
stronie nie tylko do sprzedazy promowanego wiasnie produktu badz ustugi, ale tez do zdobycia danych
kontaktowych naszych potencjalnych klientéw. Nie wolno jednak zapominac o tym, ze w wiekszosci przy-
padkéw osoba odwiedzajgca naszg strone zostawi tam swoje dane kontaktowe tylko wowczas, gdy bedzie
7 tego miata jaka$ korzysé. Przyktadowymi dziataniami firm, zmierzajacymi do tego, aby uzyskac¢ dane
kontaktowe potencjalnych klientow, jest oferowanie im w zamian:

e kart lub koddéw rabatowych,

* informadji o promocjach, przecenach, wyprzedazach,

* mozliwosci szybkiego otrzymywania jakich$ cennych informacji.

124 SEM (search engine marketing) — jest to forma marketingu internetowego, polegajaca na promodji stron interneto-
wych poprzez zwigkszenie ich widocznosci w wynikach wyszukiwania Google za pomoca pfatnej reklamy kontek-
stowej.



Warto w tym miejscu zauwazy¢, ze ztozone klientowi przy jego zapisie do bazy deklaracje powinny byc
nastepnie realizowane we wiasciwy sposob. Wielkim nieporozumieniem jest do$¢ powszechna — niestety
— praktyka, polegajaca na tym, ze kontakty z bazy wykorzystuje sie zbyt czesto i zbyt namolnie do przesyta-
nia klientom informacji o promocjach i przecenach oraz do wysytania kartek swigtecznych. W tym temacie,
tak jak i w kwestii zupetnie osobistych kontaktéow z ludZmi, nalezy po prostu miec wyczucie.

Zbieranie danych kontaktowych do potencjalnych klientow w trakcie kampanii reklamowej jakiegos
produktu nie jest jedynym sposobem budowania naszej witasnej bazy. Zaréwno w Swiecie realnym, jak
i w swiecie internetu mozemy zdobywac klientow w sposdb niepotagczony bezposrednio z oferowanym
przez nas produktem.

Przeanalizujemy ten sposéb na przyktadzie hipotetycznego sklepu internetowego producenta plecakow
i sprzetu turystycznego.

Przyktad

Producent posiada swdj serwis i sklep internetowy, na ktérych prezentuje i sprzedaje swoje turystycz-
ne produkty. W celu usprawnienia prezentacji i sprzedazy internetowej, oprocz tresci opisujgcych kon-
kretne towary, zamieszcza on dodatkowo tresci informujace o tym, jak nalezy z nich korzysta¢, jak je
konserwowad, jak je pakowac i tym podobne. Jako Ze na ten temat tez nie mozna zbyt wiele i ciekawie
pisa¢, producent zaczyna zamieszczac na swym serwisie tresci tylko posrednio zwigzane z plecaka-
mi i sprzetem turystycznym, czyli na relacje z wypraw. Zataczane tresci moga miec forme artykutdw,
filméw wideo, galerii zdje¢ lub nagran audio. Mogg dotyczy¢ podrdzy klientéw, ktérzy zakupili jego
produkty lub tez innych osob. W taki sposéb producent pokazuje swym klientom, ze nie tylko produ-
kuje sprzet na wyprawy, ale sam kocha wyprawy, zyje nimi i zna zycie podrdznika oraz jego potrzeby,
ktére w swoich produktach stara sie spetniac.

Jesli zamieszczane na serwisie tres$ci podroznicze bedg ciekawe, przydatne i wartosciowe, to klien-
ci beda z nich korzysta¢. Oczywiscie producent inwestuje pienigdze (i czas) w opracowanie takich
interesujacych tresci, ktére stajg sie jednym z jego dziatari promocyjnych. Powinien wiec wykorzy-
stac uzyskany dzieki nim ruch na swoim serwisie, aby swoja baze uzupetni¢ o nowe kontakty. Klienci
zainteresowani tresciami podrézniczymi moga na przykiad zapisa¢ sie do newslettera, dzieki czemu
beda otrzymywac informacje o nowym artykule, ktéry pojawit sie na stronie. Dzieki zamieszczeniu
na serwisie producenta wtyczki Facebook’a umozliwiajacej polecenie swoim znajomym tej witryny
internetowej, inne osoby beda mogty dowiedziec sie o serwisie i odwiedzi¢ go, zachecone przez oso-
by, ktorym ufaja. W taki sposéb informacja o ofercie producenta bedzie sie rozchodzita po szerszym
gronie potencjalnych klientow bez prowadzenia przez niego bezposredniej produktowej kampanii
reklamowe;j.

Warunkiem koniecznym do tego, aby opisany powyzej mechanizm zadziatat, jest to, ze tresci zamieszczane
na serwisie muszg spetniac jakas potrzebe klienta lub stanowi¢ dla niego pewng wartos¢.

e |m wieksza wartos¢, tym wieksze szanse na to, ze klient zapisze sie do bazy.

* Im wieksze korzysci i wartos¢, tym wieksze szanse na to, ze poleci te strone swoim znajomym.
Powinnismy zrozumie, ze tylko teksty dajace czytelnikom jakas$ korzys¢ czy stanowiace dla nich jakas war-
to$¢, beda przez nich pozadane. Czasami jest tak, ze tresci maja wartos¢ li tylko dla autora — wéwczas nikt
nie zostawi swoich danych kontaktowych. Zdarza sie jednak i tak, ze zamieszczona na serwisie informacja
jest tak wazna i cenna, ze dzieki niej firma zbiera pokazng baze klientdw. Przy czym nie jest to zalezne od
tego, czy jest to duze konsorcjum, czy tez mate lub $rednie przedsiebiorstwo. Nie chodzi tu bowiem o wiel-
kos¢ firmy, ale o niezalezng od niej wartos¢ informacji.
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Opisany wczesniej przyktad serwisu producenta sprzetu turystycznego, na ktérym zamieszczane sg intere-
sujace i wartosciowe tresci na temat podrézy i nie tylko, ktére to informacje czytelnicy polecajg swoim zna-
jomym, w pewien sposob pokazuje dziatanie marketingu wirusowego. Polega on na zainicjowaniu takiej
sytuadji, w ktorej potencjalni klienci beda sami pomiedzy soba rozpowszechnia¢ informacje dotyczace
firmy, ustug badZ produktow. Jego celem jest wykorzystanie sieci spotecznych do przestania wiadomosci
zawierajacej przekaz marketingowy.

Przyktadem takiej formy marketingu moga by¢ zabawne lub intrygujace filmiki lub zdjecia reklamowe,
ktére internauci rozsytajag miedzy sobga. Jednak nie wszystkie rodzaje tresci sie do tego nadajg. Wiemy bo-
wiem, ze z checig opowiemy drugiej osobie fajny kawat lub przekazemy interesujaca plotke, ale raczej nie
bedziemy rozpowiadac¢ o tym, ze firma X wiasnie zmienita cennik. Naszym znajomym nie przekazujemy
informacji, ktére nawet dla nas nie sg ciekawe.

Opisane powyzej przyktady pokazuja sposoby umozliwiajace zbudowanie bazy potencjalnych klientéw
zaréwno w $Swiecie wirtualnym, jak i w $wiecie realnym. Réznica polega¢ bedzie jedynie w wykorzystywa-
niu przez te dwa,swiaty" innych rodzajow medidw. Wirtualny newsletter, to po prostu drukowany periodyk
firmowy, zas plotka internetowa, to tez plotka stowna itd.

Oczywiscie w $wiecie realnym réwniez mamy mozliwos¢ zapisania sie do pewnego rodzaju bazy danych.
W celu zebrania danych kontaktowych stosowane sa rozmaite sposoby, poczawszy od wymiany znizka
za wizytowke, poprzez uzycie koddw kreskowych w gazetach i na naklejkach, po pozyskanie kuponow
rabatowych ze strony internetowej w celu dokonania zakupéw w realnych sklepach. Z uwagi na to, iz bazy
klientdw sg obecnie elektroniczne, tak wiec zbieranie klientéw do tych baz nawet w Swiecie realnym jest
powigzane ze swiatem wirtualnym.

Ponizszy rysunek pokazuje schemat promocdji i sprzedazy produktu zaréwno w swiecie realnym, jak i inter-
netowym z wykorzystaniem, opisanego powyzej, procesu budowy bazy wiasnych klientow.

Rys. 24. Schemat promocji i sprzedazy produktu w $wiecie realnym i w internecie
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Zrodto: opracowanie wiasne.



2.2.3.3 Konwersja

Jak juz wczedniej wspomnielismy, budowana na rézne sposoby baza klientéw, ma stuzy¢ firmie do tego,
aby nastepnie tym potencjalnym klientom sprzedawac produkty lub ustugi. Skutecznos¢ sprzedazy, czy
to potencjalnym klientom z bazy, czy tez ,nowo zdobywanym” klientom, zazwyczaj nie jest stuprocento-
wa. Wazne jest jednak to, ze mozemy jg mierzy¢ i powinnismy to robic. Liczac osoby, ktére odwiedzaja
nasz serwis dzieki przeprowadzanej akcji promocyjnej i poréwnujac wyniki z liczba 0séb, ktére na przyktad
dokonajg zakupu promowanej ustugi bgdz produktu, dowiemy sie, jaki rodzaj promodji jest najbardziej
skuteczny, a co za tym idzie, na jakim najwiecej zarabiamy. Stosunek liczby uzytkownikdw, ktérzy weszli na
strone do liczby uzytkownikow, ktérzy dokonali zakupu, wypetnili formularz czy dopisali sie do newslettera
w analityce internetowej okreslany jest mianem konwersji. Jako ze nie mozemy w zaden sposob zmierzy¢,
jak bardzo kto$ chce kupic nasz produkt, to przynajmniej dzieki konwersji zmierzymy, ile oséb procentowo
go kupuije.

Na ponizszym rysunku w sposéb schematyczny przedstawiono konwersje.

Rys. 25. Schemat konwersji
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By lepiej zrozumie¢, czym jest konwersja, mozemy wyobrazi¢ sobie dwie skrajne sytuacje:
* na 100 oséb, ktdre weszty do naszego sklepu, czy to internetowego, czy rzeczywistego, 100 0séb
dokonato zakupu. W tym przypadku wspotczynnik konwersji réwna sie 100%.
* na 100 0s6b, ktdre weszty do sklepu, zadna nie dokonata zakupu. Tu mamy wspétczynnik konwersji
rowny 0%.

Zrodto: opracowanie wiasne.

Jak pokazuje powyzszy przykfad, wspotczynniki konwersji zawierajg sie w przedziale od 0 do 100%.
2.2.3.4 Optacalnos¢ akcji marketingowej
Schemat na powyzszym rysunku pokazuje dziatanie promodiji kierujacej ruch na serwis internetowy. Strzat-

ki reprezentuja ruch uzytkownikdw na strone, gdzie znajduja oni informacje o produkcie oferowanym do
sprzedazy. Wiasciciel serwisu ponosi koszty promocji, dzieki ktérej takowy ruch powstaje i jest to zmienna
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JSout” Czes¢ uzytkownikéw dokonuje zakupu za kwote ,Sin” Niezaleznie od kosztow promocdji (,$out”),
firma ponosi tez inne koszty zwigzane z danym produktem i jego sprzedaza, co okresla zmienna,$koszt”.
Wynik rownania:

Sin - Sout - Skoszt = $zysk

pokazuje nam zysk firmy ze sprzedazy danego produktu. Mozna wiec wyciggna¢ prosty wniosek, iz zy-
skowna sprzedaz to taka, kiedy
Sin - Sout - Skoszt > 0.

Analiza konwersji na serwisie, ktéry prowadzi kampanie promocyjna, pokaze skutecznos¢ tejze akcji. Mozli-
wos¢ sprawdzania konwersji na stronach internetowych daja rézne narzedzia analityczne, takie jak:

* Google Analytics, dostepne pod adresem: http://www.google.com/analytics, a takze

¢ Woopra (www.woopra.com),

e (lickTale (www.clicktale.com), czy

¢ Google Website Optimizer (www.google.com/websiteoptimizer).
Dzieki analizie konwersji obliczymy, jaki jest koszt pozyskania klienta, ktéry dokona zakupu. Ale zeby obli-
czy¢ zysk, musimy jeszcze znac inne koszty dotyczace sprzedawanego produktu. Zaktadamy, ze koszty te
sq kazdorazowo kalkulowane i znane firmie sprzedajacej i nie bedziemy sie tu nad nimi zastanawiac.
W wyniku przeprowadzanych analiz, powinnismy zastanawiac sie nad tym:

e czyijak mozemy polepszy¢ nasz przekaz marketingowy,

* czyijak mozemy lepiej opisa¢ nasz produkt oraz korzysci, jakie on daje,

e czyijak lepiej obstuzy¢ klienta,

* czy s3 lepsze kanaty promocji, umozliwiajgce zwiekszenie konwers;ji?
Ogdlny wniosek w kontekécie marketingu i sprzedazy internetowej jest bardzo prosty: aby zarabia¢ na
sprzedazy zaréwno w $wiecie internetowym, jak i realnym, powinnismy — na tyle, na ile jest to mozliwe —
doktadnie zmierzy¢ i policzy¢,site” oraz zyskownos$¢ naszej promocji oraz wybierac najbardziej dochodowe
$ciezki pozyskiwania klienta.

2.2.4 Przelewy i ptatnosci w internecie

Jednym z kluczowych elementéw funkcjonowania e-biznesu jest sposéb dokonywania ptatnosci oraz
same $rodki ptatnicze. Duza czes¢ firm e-biznesowych, ktore powszechnie znamy, nie mogtyby istniec¢ bez
systemow ptatnosci online. Nie chodzi nawet o samo pobieranie opfat za uzytkowanie. Bardzo waznym dla
catej branzy byto wprowadzenie elektronicznych systemow transakcyjnych, gdyz umozliwity one pojawie-
nie sie stosunkéw ekonomicznych ze $wiata realnego w rzeczywistosci wirtualnej.
W niniejszym rozdziale podjete zostang proby przeanalizowania historii, trendéw i mechanizmow w syste-
mach pfatnosci. Dlaczego ta wiedza jest potrzebna przedsiebiorcy?
¢ Odpowiednio dobrane systemy ptatnosci pomoga w mozliwie najtainszy sposoéb dotrze¢ do
uzytkownika z produktem, ktérego zakupem bytby zainteresowany. Bardzo wazne jest, by prze-
prowadzi¢ analize swojego systemu/mechanizmu ptatnosci pod wzgledem wydajnosci/efek-
tywnosci. Chodzi o analize kosztow finansowych i niefinansowych omawianych w poprzednim
rozdziale.
e Po drugie systemy ptatnosci, ich obstuga, tworzenie, ulepszenie, analityka same w sobie sg bar-
dzo przysztosciowym oraz dochodowym biznesem. Tworzenie ich oraz budowanie systeméw
wspotpracujacych jest zagadnieniem o duzym potencjale rozwojowym. Rynek ten nie jest jeszcze



wystarczajaco dojrzaty. W kolejnych latach, jest duza szansa na pojawienie nowych, lepszych
produktow.
Postaramy sie przeanalizowac niektdre pojawiajace sie oraz juz istniejgce trendy, mechanizmy wewnetrzne
oraz inne parametry, ktére wskazywatyby kierunki rozwoju tego rynku oraz uwidoczniaty niewystarczajaco
zagospodarowane na nim obszary.
Mamy nadzieje, ze owa analiza zainspiruje kogos na stworzenie kolejnego, PayPala” czy,Elixira’, ktory zmieni
oblicze systemow przekazywania pieniedzy. Oczekujemy, ze ta proba analizy mogtaby pomac:
e zobaczy¢ zachodzace zmiany na rynku,
* opracowac nowsze i lepsze systemy pfatnicze.
W niniejszym podrozdziale zostang przeanalizowane — z punktu widzenia teoretycznego i praktycznego
- rozne rodzaje ptatnosci elektronicznych, ich historia, wady i zalety oraz kierunek, w ktérym, wydaje nam

sie, podazaja.
2.2.4.1 Rozwdj przelewéw elektronicznych

Podwaliny systeméw elektronicznego przekazu srodkéw finansowych mozna datowac na rok 1835. Oczy-
wiscie chodzi o wynalazek telegrafu. Srodowisko bankowe do$¢ szybko zaadaptowato te technologie i za-
czeto jg ostroznie wykorzystywac juz w latach 50. XIX wieku.

Pojecie konta bankowego istniato juz duzo wczedniej, a cata ksiegowosc byfa rzetelnie prowadzona w formie
papierowej. Forme,papierowg” miaty tez polecenia przelewdw, miedzy oddziatami przekazywane za pomoca
zwyktych listéw. Wraz z rozwojem telegrafu stato sie mozliwe przekazywanie pieniedzy na coraz wieksza od-
legtosc w czasie kilku dni. W poréwnaniu ze starg technika listowa byto to wielkim osiggnieciem.
Whprowadzenie telefonu pozwolito jeszcze bardzie usprawnic transfer pieniedzy:

* byt on szybszy i sprawniejszy w poréwnaniu do telegrafu,

* mozna go byto udostepni¢ wiekszej liczbie pracownikéw, poniewaz byt prostszy w obstudze.
Mozna wysuna¢ pierwsza hipoteze: nowe technologie przekazywania informacji sprawiaja, ze przelewy
sg szybsze oraz dostepniejsze dla coraz szerszego grona osob. S to trendy widoczne rowniez aktual-
nie w naszym kraju'®. Ale nie dotyczy to tylko samych przelewow. Wszystkie ustugi finansowe staja sie
znacznie tansze. Nowe technologie przekazywania i gromadzenia danych obnizaja koszty zarzadzania
bankiem, co pozwala na obnizenie ceny réznych ustug bankowych.

Wraz z aktywnym rozwojem przemystu elektronicznego w latach 80. XX w. powstaty pierwsze karty ptatni-
cze i kredytowe. Jest to kolejny krok w przysztos¢ dokonany dzieki nowym rozwigzaniom w branzy. W swej
istocie karty pfatnicze byty pierwsza (nie liczac czekdw) préba umozliwienia korzystania z ustug banko-
wych bez udawania sie bezposrednio do banku. Dazono do tego, by umozliwi¢ klientowi korzystanie z
podstawowych ustug (pobranie gotowki oraz przelew) w miejscu, gdzie klient akurat sie znajduje. Skutek
jest taki, ze transfer pieniedzy (przelew, pobranie zaptaty, regularne wptaty, naliczenie optat etc.) stat sie
bardziej dostepny, szybszy i zyskat na popularnosci. Warto tez dodac, Ze stat sie tanszy, i to pod wieloma
wzgledami.

Kolejny skok w rozwoju rynku przekazywania pieniedzy przyniost internet i technologie teleinformatyczne.
Nie wdajac sie w szczegdty, mozna stwierdzi¢, ze w koncu pierwszego dziesieciolecia XXI wieku natychmia-
stowe przeptywy pieniedzy:

* staly sie codziennoscia,

® 7znaczaco staniaty,

122 Wspomnie¢ tu mozna o inicjatywach wprowadzenia przelewdw natychmiastowych miedzy bankami (dotad ustuga
ta byla oferowana przez niektére banki, za$ Krajowa Izba Rozliczeniowa uzyskata zgode od NBP na wprowadzenie
Systemu Rozliczer Platnosci Natychmiastowych, co moze nastapi¢ w drugim kwartale 2012 r).
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* staly sie bardziej optacalne dla bankéw, przedsiebiorcédw, pracownikéw, kupujacych, sprzedaja-
cych; jednym stowem - dla wszystkich.
Pojawita sie i aktywnie sie rozwija bankowos¢ elektroniczna. Przedsiebiorcy sg zadowoleni z réznych za-
awansowanych systeméw bank-klient'?.
e Pojawit sie PayPal, ktory uproscit przelewy w internecie pomiedzy kupujagcym a sprzedajgcym,
w tym zminimalizowat ryzyko.
* Pojawily sie rézne alternatywne systemy przekazywania pieniedzy.
¢ Pojawita sie bankowos¢ mobilna, dostepna z telefonu (poczatkowo przez SMS, by od razu ustgpic
pole bardziej wygodnym i zaawansowanym aplikacjom bankowym).
Sa to aspekty na tyle wazne z punktu widzenia e-biznesu, ze o wszystkich z nich warto opowiedzie¢ z osob-
na. Zawarte ponizej informacje skierowane sa:
* do 0sob ktére by chciaty wykorzystaé systemy ptatnosci w swoim biznesie, ale jeszcze w wiekszej
mierze do 0séb,
e ktorg chcg sprobowad zaprojektowac whasne systemy przekazywania srodkow, z ktorych wszy-
scy bedziemy korzystac.

2.2.4.2 Karty platnicze i transfer online

Jednym z problemow, z ktérym spotkaty sie ptatnosci online za pomoca karty, byta mozliwos¢ kradziezy jej
numeru, a wiec i dostepu do $rodkdw, a takze ,podstuchania” wymiany danych poprzez facza. Tego ostat-
niego, z punktu widzenia praktycznego, nie da sie unikna¢. Od wiekéw naturalnym rozwigzaniem tego
problemu byto szyfrowanie danych.

Szyfrowanie

Metody szyfrowania w swej istocie byly takie same na przestrzeni dziejow. Polegaty na stosowaniu
wspdlnego klucza. Nieco upraszczajac, dwie osoby najpierw spotykaty sie osobiscie, uzgadniaty al-
gorytm szyfrowania i/lub hasto, a po poufnej ich wymianie, mogty bez obaw wymieniac sie informa-
cjami.

Ten prosty system nie mogt jednak funkcjonowac online. Sprzedawca i kupujacy z reguty nie spotykaja
sie fizycznie, nie moga sie wymieni¢ kluczem. Do rozwoju eCommerce przyczynit sie rewelacyjny wy-
nalazek z lat 70. XX w., ktéry doprowadzit do rewolucji w metodach szyfrowania. Zaproponowali oni
rozwigzanie, ktére pozwalato na bezpieczng wymiane szyfrowanych danych nawet bez wczedniejszej
wymiany klucza. Nazwano to wymiang klucza Diffiego-Hellmana od nazwisk jego odkrywcow, kryp-
tografig klucza asymetrycznego, czy — i jest to bardziej znana nazwa — algorytmami publicznego
(otwartego) oraz prywatnego klucza (zwykle zwanym algorytmem RSA)'.

Systemy, ktére pozwalaja przedsiebiorcy w swojej siedzibie miec¢ rozszerzony dostep do swoich kont w banku i inte-
growac je ze swoimi systemami informatycznymi, przyktadowo z systemem ksiegowosci.

Rozwigzanie to polegato na tak zwanej polityce otwartego oraz prywatnego klucza (public-private key). Diffie i Hell-
man wymyslili algorytm, ktéry pozwalat zaszyfrowac dane kluczem A, a odszyfrowac je mozna byto tylko i wytacznie
za pomoca klucza B. Klucz A i B miaty miedzy soba pewna zaleznos¢ matematyczng, ktérej nie da sie odgadnag, zna-
jac tylko klucz A lub B. | co ciekawe, takie podejscie dziafa nie tylko w jedna strone, tzn. mozna szyfrowac wiadomos¢
za pomoca B, a odszyfrowywac jg za pomoca A.



Jaki to ma wymiar praktyczny?

Za pomoca otwartego oraz prywatnego klucza mozna przekazywac dane online. Jezeli chcemy wy-
sta¢ komus wiadomos¢, to bierzemy jego publiczny klucz, ktéry jest publicznie znany (w tym dla
oszustow) szyfrujemy nim dane. Natomiast te dane mozna deszyfrowac tylko prywatnym kluczem,
ktéry zna tylko i wyfacznie adresat wiadomosci. Caty ten zamet z kluczami jest zwigzany z réznymi
certyfikatami i podpisami elektronicznymi, ktére sa wbudowane we wszystkie przegladarki oraz inne
programy.

Ten algorytm i jego pochodne maja olbrzymie znaczenie dla internetu, handlu elektronicznego oraz
Swiata finanséw. Dzieki niemu, dzieki gwarancji bezpieczerstwa przekazywanych informacji, internet
staje sie bezpiecznym miejscem. Za pomocg tej technologii mozna bardzo tanim kosztem rozwia-
zac problem bezpieczenstwa transmisji oraz weryfikacji prawidtowosci'?® danych. Mozemy przesytac
najbardziej poufne dane nie obawiajac sie, ze ktos niepozadany je przeczyta lub postara sie je zmie-
ni¢. Jest to bardzo wazna technologia, dzi$ wykorzystywana praktycznie wszedzie. Co wiecej, bedzie
wykorzystywana coraz szerzej i w coraz w to nowych dziedzinach. Autorzy zachecaja zapoznanie sie
z tym, jak dziata éw algorytm, gdyz jest to bardzo wazna wiedza dla przedsiebiorcy. Trudno ja prze-
wartosciowac.

Wracajac do kart ptatniczych: statystycznie wiekszos¢ oszustw z kartami ptatniczymi wystepuje w $wiecie
rzeczywistym, nie online. Wynika z tego wniosek, ze matematykom i informatykom udato sie stworzy¢
systemy online, ktére sq bezpieczniejsze, niz fizycznie posiadane karty ptatnicze. Oprocz bezpieczeristwa,
ptatnosci online umozliwiaja uzyskanie prawie natychmiastowej informacji o dokonaniu transakgji. Po
otrzymaniu tej informacji sprzedawca moze momentalnie przystapi¢ do realizacji zamdwienia.

Z praktycznego za$ punktu widzenia, przedsiebiorca korzystajacy z kart ptatniczych musi zapfaci¢ okoto 2%
od transakgji za ustuge'”. W skali gospodarki te koszty transakcyjne s na tyle wysokie, ze staty sie przed-
miotem zainteresowania polskich politykdw zmierzajacych do zmniejszenia wysokosci prowizji pobieranej
przez Visa i Mastercard.

2.2.4.3 Platnosci PayPal

PayPal zaistniat jako kolejny wymiar pfatnosci internetowych. Wprowadzit kolejny poziom agregadcji i uogél-
nien w ptatnosciach internetowych.

Co w swej istocie zrobit? Wykorzystujac istniejacy juz system kart ptatniczych, uczynit ptacenie w internecie
jeszcze bardziej wygodnym, tatwym, bezpiecznym, szybkim i uniwersalnym.

W serwisie tym sg dwa gtéwne rodzaje kont: kupujgcych oraz sprzedajagcych'. Konto kupujacego daje
mozliwos¢ dodawania kart pfatniczych, z ktérych serwis moze pobiera¢ pienigdze na rzecz sprzedajacego.
Sprzedawca poprzez swoja strone internetowg automatycznie zleca PayPalowi pobranie pewnej kwoty od
kupujacego. Kupujacy widzi to i akceptuje albo odrzuca ptatnos¢, o czym sprzedawca jest tez poinformo-
wany. JeZeli akceptuje, transakcja zostaje dokonana.

1% Po to by sie dato sprawdzi¢, czy wiadomos¢ jest rzeczywiscie od tego nadawcy, czy nie jest przypadkiem sfatszowa-
na. Jezeli jest, to nie da sie jg odszyfrowac za pomoca publicznego klucza, co automatycznie bedzie sygnatem tego,
ze doszto zaktocen.

129 Visa domestic Interchange Reimbursement Fees. Poland, luty 2011 r.

130 Ciekawe jest takze to, ze istnieje mozliwos¢ przekazu pieniedzy pomiedzy uzytkownikami: wykorzystujac system
PayPal, mozna wykonac przelew z konta A na konto B.
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Tego typu przelew online mozna byto wykonac juz na poczatku XXI w. PayPal jako pierwszy stworzyt plat-
forme posredniczaca pomiedzy dwoma kontami, dwiema kartami ptatniczymi,podpietymi” pod te konta,
w postaci serwisu internetowego. Czyli robit przelewy online, kiedy nikt praktycznie o bankowosci online
jeszcze na powaznie nie myslat. Nawet dzis, jezeli bank nie pozwala na dokonanie przelewu w czasie rze-
czywistym, czasami mozna zrobic¢ to online przez PayPala, jezeli odbiorca tez posiada konto w tym syste-
mie. Byfa to pierwsza na swiecie masowa inkarnacja takiego produktu, jak detaliczny online banking.
Przelewy przez PayPal sg znacznie tansze w poréwnaniu do bankowych, zwiaszcza jezeli dokonuje sie
przelewu zagranicznego. Przekaz przez PayPal nie jest zbyt drogi, a system nie pobiera duzych opfat za
nie. Istotne jest rowniez to, ze pienigdze docierajg do odbiorcy momentalnie, a nie w ciggu 3-4 dni robo-
czych, jak ma to miejsce przy przelewach tradycyjnych. Jest to tez system znacznie mniej ktopotliwy, gdyz
nie wymaga podawania réznych kodéw SWIFT, kont, z ktorych beda pobrane prowizje, niepotrzebna jest
tez wiedza na temat ostatecznych kosztow przelewu (w bankach bywa, Zze najpierw wykonywany jest
przelew, a dopiero pdZniej podawany jego ostateczny koszt) etc. W przypadku PayPal ptatnosci sa proste,
przejrzyste i szybkie. Jest to bardzo duzy postep w rozwoju pfatnosci w ogdle, a ptatnosci internetowych
w szczegolnosci.

Drugim rodzajem konta jest konto sprzedajacego. Ma ono oczywiscie te sama podstawowa funkcjo-
nalnos¢, co konto kupujacego, a do tego udostepnia narzedzia techniczno-informatyczne, dzieki ktérym
przedsiebiorca moze akceptowac ptatnosci poprzez swojg strone internetowa. A to nie wszystko. Oferuje
ulepszone narzedzia pobierania, monitorowania i segregowania wszystkich zwyktych ptatnosci. Do tego
rowniez pozwala na pobieranie pfatnosci regularnych. Jako jeden z pierwszych udostepnit ustuge sub-
skrypdji, czyli zgode na powtarzajace sie np. miesiecznie ptatnosci. W tym przypadku sprzedawca zajmuje
sie juz tylko sprzedaza (np. czasopisma elektronicznego), uzytkownik interesuje sie tylko produktem sprze-
dawcy (a nie pamietaniem o ptaceniu za nie), a pobieraniem regularnych ptatnosci zajmuje sie PayPal™'.
Jest to bardzo wygodne dla sprzedajacych, gdyz pobieranie regularnych pfatnosci i zarzadzanie tak zwang
,subskrypcja”nie jest fatwe, co powodowatoby ponoszenie dodatkowych kosztow u sprzedajacego.
PayPal rozwigzanie to klasyczna sytuacja win-win; wystepuje on w roli posrednika bardzo korzystnego dla
obu stron transakgji. Nalezy tez pamieta¢, ze PayPal wzbogaca na przyktad zwykia karte ptatnicza o do-
datkowa funkcjonalnos¢, w tym o podstawowe funkcje bankowosci online. Znaczaco poprawia tez bez-
pieczenstwo transakgji, gdyz kupujacy jest chroniony przed kradziezg karty. Jest narazony, w najgorszym
przypadku, na utrate kwoty transakcji'*2 PayPal znaczgco podnosi réwniez wygode korzystania z ptatnosci
i ogolnej obstugi. Jest to takze tarisze rozwiazanie dla sprzedajacych. Obniza to koszty dziatalnosci przez
redukcje kosztéw zarzadzania ptatnosciami.

Nalezy dodatkowo zaznaczy¢, ze PayPal jako pierwszy wprowadzit na rynek ptatnosci mobilne. Udostepnia
wiekszo$¢ swoich podstawowych funkgji gdziekolwiek uzytkownik by sie nie znajdowat.

Oczywiscie PayPalowi wyrosli konkurenci: MoneyBookers (niedawno zmienili nazwe na Skrill), Google
Checkout i inni. Potwierdza to prawidtowos¢ drogi, ktorg wybrali tworcy i szefowie PayPala. Warto zazna-
czy¢, ten ostatni serwis, czyli Google Checkout, ma dos¢ spore szanse na sukces, gdyz bedzie integrowany
z systemem operacyjnym Android, a smartfony na nim dziatajgce bedg mie¢ masowo instalowane chipy
NFC (near field communication), co z kolei pozwoli na wykorzystywanie telefonu, jako odpowiednika karty
PayPass. Ale oczywiscie znacznie bardziej funkcjonalnej. W naszym kraju bank PKO BP zamierza przesta-

131 Co wiecej, uzytkownik moze w dowolnym momencie anulowac subskrypcje za posrednictwem swojego konta i tym
samymi zablokowac¢ mozliwos¢ pobierania pfatnosci przez sprzedawce. Sprzedawca bedzie o tym automatycznie
poinformowany i wytaczy ustuge dla klienta.

132 Ale nawet tu PayPal ma metody, by zablokowac pienigdze na koncie sprzedajacego na zadanie kupujacego do czasu
wyjasnienia niejasnosci. Funkcja taka zostata uruchomiona przy dziatalnosci eBay, gdzie takie przypadki naturalnie
wystepowaty.



wic swoja dziatalnos¢ na mozliwos¢ ptacenia telefonem komdérkowym, wprowadzajac nowe rozwigzania
w skali, w jakiej nikt dotad na $wiecie tego nie zrobit'®,
PayPal stat sie znany w wielu krajach, a jego wprowadzenie spowodowato duze zmiany w zakresie dokony-
wania ptatnosci przez internet. W szczegolnosci:
¢ Staly sie one szybsze. Szybkos¢ transferu pieniedzy (liczona w sekundach, a nie w dniach), szyb-
ko$¢ przygotowania przelewu tez wzrosta. Stata sie prawie natychmiastowa, gdyz moze by¢ auto-
matyczna.
¢ Obnizyly sie koszty transakcyjne. Zaréwno mniejsze sg optaty bankowe, co przy okazji powo-
duje zmniejszenie sie minimalnie optacalnej wysokosci kwoty przelewu. Przeciez nie opfaca sie
robi¢ przelewu o wartosci jednej ztotowki, skoro sam przelew moze tyle kosztowac. Do kosztow
transakcyjnych trzeba tez doliczy¢ inne koszty zaréwno po stronie wysytajacego, jak i po stronie
posrednika. Po stronie kupujacego tez nastapito ich zmniejszenie. O ile? Mozna oszacowac same-
mu na podstawie analizy wedtug koncepcji zaprezentowanej w podrozdziale o kosztach.
e Pojawity sie i upowszednity takie typy transakcji: przelew, pobranie pieniedzy z konta (jak to robi
Visa czy Mastercard), a takze ptatnosci regularne (czyli ptatnosci z wbudowang logika).
* Zwiekszyto sie bezpieczenstwo. PayPal zaczat poprawiac bezpieczenstwo pfatnosci online.
e Zmniejszyly sie koszty obstugi — korzystajac z PayPal, sprzedajacy potencjalnie obnizat swoje
koszty operacyjne na zarzadzaniu systemem ptatnosci.
* Dokonana zostafa unifikacja sposobu zaptaty. Uniwersalna metoda, uzytkownik dobrze zna re-
guty, wedtug ktérych odbywaja sie ptatnosci, zwtaszcza, jesli juz wezesniej kupowat w taki sposob.
¢ UmozZliwione zostato zagregowanie sposobdw zaptaty. To tez jest bardzo ciekawy element, gdyz
uzytkownik moze ,podpia¢” pod konto nie jedng karte, a kilka. Moze réwniez przekazac pienigdze
na konto za pomoca przelewu. Oznacza to, ze moze korzysta¢ z wielu metod ptatnosci na raz.
A sprzedawca dostaje na pienigdze w formie takiej, ktéra jest dla niego wygodniejsza.
* Wprowadzona zostata funkcja mobilnosci. PayPal jako pierwszy pokazat, ze bankowos$¢ moze byc
nie tylko online, ale takze mie¢ charakter mobilny, i przygotowat do tego rézne rozwigzania.

2.2.5 Bankowos$¢ internetowa i jej innowacje

W ponizszym rozdziale pominiemy kwestie bankowosci internetowej jako innowacji; pominiemy kwestie
historii bankowosci, jej przemian itp. Zajmiemy sie aktualnymi i ewentualnie przysztymi kierunkami roz-
woju tego segmentu rynku. Duza uwage zwrdcimy oczywiscie na przelewy i ptatnosci dokonywane przez
systemy bankowe (ale nie tylko) oraz na kwestie kosztéw.

2.2.5.1 Bankowos¢ elektroniczna dla przedsiebiorstw

Chociaz systemy bankowosci elektronicznej dla przedsiebiorstw pojawity sie relatywnie dos¢ dawno, nie
tak duzo 0séb zdaje sobie sprawe z ich istnienia oraz wptywu na rozwdj branzy ptatnosci natychmiasto-
wych. S3 to systemy skierowane gtéwnie do oséb prawnych, polegajace na tym, ze bank udostepnia nie-
ktérym (gtownie duzym) klientom rozszerzony dostep do konta i ustug bankowych w swojej siedzibie za
pomocg nharzedzi informatycznych. Pozwalaja na dokonywanie wiekszosci operacji bankowych bez po-
trzeby udawania sie do placowki bankowe;j.

133 PKO BP chce wprowadzi¢ wtasny standard ptatnosci telefonem, Forsal.pl, 2 kwietnia 2012 r, http://forsal.pl/artykuly
/607334,pko_bp_chce_wprowadzic_wlasny_standard_platnosci_telefonem.html <dostep: 3 kwietnia 2012 r.>.
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Przykfad
Popatrzmy na tak duza firme jak TP SA, ktéra zatrudnia tysigce pracownikéw i posiada miliony abo-
nentow. Kazdy abonent ma indywidualne konto bankowe, na ktére wptaca pienigdze po otrzymaniu
odpowiedniej faktury. Czy mozna sobie wyobrazi¢ (oczywiscie w granicach zdrowego rozsadku), ze
TP SA mogtaby sprawnie funkcjonowa¢, gdyby nie systemy informatyczne, ktore:

e automatycznie sprawdzaja saldo konta,

* automatycznie wysylajg wynagrodzenie pracownikom,

* odpowiednio to ksieguja,

* automatycznie tworzac nowe konta bankowe?
Trudno sobie wyobrazi¢, zeby kto$ recznie sprawdzat miliony kont i weryfikowat, czy wptynety na nie
srodki. Wasnie po to istniejg systemy klient—bank, swiadczace ustugi bankowosci w siedzibie klienta.

Takie systemy bankowe, w swojej najbogatszej postaci udostepniajg przedsiebiorcy pewnego rodzaju
API™** zeby potem programisci, ktorzy robig systemy informatyczne dla przedsiebiorcy, mogli bezposred-
nio,pofaczy¢’, wiaczy¢ lub wstawi¢ funkcjonalno$c¢ bankowa w swoich systemach. Takie systemy czasami
wystepujg w formie specjalnego, osobnego programu, a czasami po prostu w formie tradycyjnego serwisu
online.

Jest kilka waznych aspektéw zwigzanych z tymi systemami.

e Systemy te pokazujg, ze dzis klient banku chce miec¢ i moze mie¢ bardzo rozszerzony dostep do
swojego konta z wieloma przydatnymi funkcjami.

e W systemach bankowosci elektronicznej dla przedsiebiorstw pojawi sie funkcja,zobacz raport wy-
datkéw za miesigc wedtug kategorii”.

* Prawdopodobnie niedtugo pojawi sie analiza wydatkow klientéw detalicznych za posrednictwem
bankowosci online, podobnie na zasadzie, na podstawie ktérej funkcjonuja takie serwisy jak Mint.
com czy Kontomierz.pl. S3 one w miare nowym zjawiskiem, dobrze sie przyjeto na rynku, wiec
beda sie coraz bardziej rozwija¢. Niedtugo zatem zobaczymy zupetnie nowe, nieoczekiwane po-
taczenia tych serwiséw z systemami bankowosci internetowej.

e Wiekszos¢ ustug bankowych jest teraz dostepna online, w dowolnym miejscu, 24 godziny na dobe.
/Nnaczaco poszerzyto to mozliwosci zaréwno dla uzytkownika jak i dla posrednika (ktory w swej
dziatalnosci zajmuije sie przyjmowaniem / przekazywaniem ptatnosci).

e Funkcjonalnos¢ systemdw bankowosci online rosnie. Oznacza to, ze i funkcjonalno$¢ transferu
pieniedzy bedzie wzrastac. To za$ mozna i trzeba wykorzysta¢, zeby zaréwno klient sklepu, jak
i systemu posredniczacego w pfatnosciach, miat wiecej wygody i wiecej mozliwosci.

Ogolny wniosek, ktory mozemy wysnuc o systemach bankowosci elektronicznej dla przedsiebiorstw, jest
nastepujacy: systemy takie mogg petic znaczaca role w zwiekszeniu funkcjonalnosci zautomatyzowanych
ustug bankowych dla szerokiego grona odbiorcéw.

2.2.5.2 Systemy RTGS - przysztos¢ bankowosci

Wszyscy wiemy, ze nawet w Polsce, ktdra jest krajem relatywnie dobrze rozwinietym informatycznie, zwy-
kty przelew bankowy moze ,is¢” kilka dni. Zapewne wielu informatykéw dziwi sie, dlaczego tak sie dzieje.
Przeciez mamy wszystkie niezbedne technologie, sygnaty sa wysytane miedzy krajami z predkoscia $wiatta,
wiec dlaczego przelew trwa tak dtugo?

134 Application Programming Interface — jest to sposob, dzieki ktdremu rézne programy moga sie, porozumiec” miedzy soba.



Odpowied? jest prosta: stara technologia, przestarzate rozwigzania, niedopasowane do rzeczywistosci
procedury. System ELIXIR™> obecnie nie jest w stanie obstugiwac ptatnosci natychmiastowych. W innych
krajach jest podobnie. Ale to sie zmienia. W Polsce oraz w innych krajach wprowadza sie nowe systemy, tak
zwane RTGS - Real Time Gross Settlement, czyli systemy przelewdw w czasie rzeczywistym.

Jeden z takich systemow, Sorbnet, zaprojektowany przez NBP, juz funkcjonuje. Banki powoli go wdrazaja.
Drugi taki system nalezy do spétki Blue Media. Dziata to w sposob banalnie prosty: firma zatozyfa konta we
wszystkich bankach i korzystajac z faktu, ze przelewy wewnatrz jednego banku sa natychmiastowe, robita
szybkie przelewy pomijajgc powolny ELIXIR NBP'®,

Jakie beda konsekwencje wprowadzenia RTGS? Przelewy wreszcie osiagng odpowiednig dla internetu
predkos¢, czyli stana sie natychmiastowe (przy ponoszeniu niewysokich opfat). Dla wielu firm ma to dos¢
duze znaczenie. Przyktadowo tysigce matych przedsiebiorstw wysytkowych bedzie mogto taniej i skutecz-
niej sprzedawac swoje przedmioty bez potrzeby oczekiwania ,na potwierdzenie przelewu’, nie narazajac
sie z drugiej za$ strony na koszty zwigzane z obstugg dodatkowych systemow pfatniczych, by moc wysytac
towar tego samego dnia.

Nie da sie nie doceni¢ waznosci przelewodw elektronicznych dla e-biznesu. Jest to kamien milowy, na kté-
rym sie on opiera i z ktérego czerpie sity na dalszy rozwdj. Im lepsze, tarisze i wygodniejsze bedg systemy,
tym wiecej e-biznesdw na tym skorzysta oraz tym wiecej pojawi sie nowych produktéw i ustug na rynku.

2.2.5.3 Bankowos$¢ mobilna

Jest jedng z form bankowosci online jest bankowos¢ mobilna. Nabrafa ostatnio popularnosci z nastepuja-
cych powodow'?”:

* Rozwineta sie bankowos¢ online, wiec pojawita sie mozliwos¢ udostepniania strony internetowej
w telefonach komdrkowych.

* Nowe telefony — smartfony, maja juz dostatecznie duzy wyswietlacz, by mozna byto za ich posred-
nictwem w miare wygodnie korzystac z internetu.

* Pojawienie sie duzego rynku aplikacji mobilnych dla iOS i Android. Uzytkownicy przyzwyczaili sie
do nich, a funkcjonalnos$¢ i wyglad takich aplikacji bankowych na wiekszym ekranie telefonu oka-
zaty sie satysfakcjonujgce dla szerokiego grona uzytkownikdw.

Trendy, ktére pojawig sie w naszym kraju, mozna prognozowac na podstawie tego, jak ksztattuje sie odpo-
wiedni rynek w bardziej zaawansowanych technologicznie krajach. W przypadku bankowosci mobilnej:

e w Japonii korzysta z niej 15% populacji, podczas gdy

* w Polsce - jedynie 3,5%'*.

,Ci, ktérzy raz skorzystajg z ustug bankowosci mobilnej, juz nie wracajg do tradycyjnych form. Zdaniem
Billicha odsetek uzytkownikéw bedzie stale rost. — To kwestia czasu, takze w Polsce”™.

135 Informatyczny system NBP, dzieki ktdremu banki moga robi¢ miedzy soba przelewy.

W podobny sposéb dziataja w naszym kraju niektore serwisy wymiany walut, tzw. kantory online.

Wczesniej réwniez byta mozliwos¢ korzystania z bankowosci poprzez telefon komdrkowy za posrednictwem SMS
czy WAP. Byly to jednak rozwiazania mato wygodne dla uzytkownika.

Ponadto ,z danych zebranych przez Billicha wynika, ze 70 proc. Japorczykéw gra na komorkach w gry, 65 proc.
stucha muzyki, 56 proc. oglada telewizje, 55 proc. komunikuje sie ze znajomymi za pomoca serwiséw spotecz-
nosciowych’. Patrz. 3,5 proc. Polakdw korzysta z banku przez komdrke. W Japonii juz 15 proc. populadji, http://biznes.
gazetaprawna.pl/artykuly/561238 bankowosc_mobilna_to_przyszlosc_finansow.html, 27 lipca 2011, “Gazeta Praw-
na’, <data korzystania: 8 lutego 2012 r.>

13 |bidem.



Generalnie, mozna uzupetni¢ dotychczasowy kierunek rozwoju e-bankowosci:
e bankowos¢ zawsze i wszedzie tam, gdzie jest internet’,

dodajac
e bankowos$¢ zawsze i wszedzie, na kazdym urzadzeniu’.

2.2.5.4 Bitcoin

W internecie juz od dawna powstajg proby przygotowania idealnego” systemu ptatnosci. Niektdre odno-
sza spektakularne sukcesy i,przyjmuja sie’, a niektére znikajg z rynku. Zadaniem takiego ,idealnego” syste-
mu pfatnosci miatby by¢ wygodny, tani oraz bezpieczny transfer pieniedzy.

Z tego punktu widzenia bardzo ciekawym przyktadem jest Bitcoin. Zostat stworzony w 2009 r. i jest no-
wym, nieoczekiwanym podejsciem do ptatnosci. System ten stworzyt swoja witasng walute internetowa,
tak zwane bitcoiny, ktora stara sie pozycjonowac jako normalnga, wymienialng walute. Przedstawimy to
W pewnym uproszczeniu.

Bitcoin to, jak ja okreslaja jej tworcy, nowa waluta. Jest emitowana przy zastosowaniu bardzo niekonwen-
cjonalnego sposobu. Otéz sama waluta, bitcoin, jest zapisem elektronicznym trzymanym na komputerze
u posiadacza waluty. Ten zapis elektroniczny to odpowiednio zaszyfrowany kod, ktéry jest potwierdze-
niem, ze pewna ilos¢ waluty nalezy do pewnej osoby.

Wszyscy uzytkownicy bitcoin sa potgczeni w duzg sie¢ P2P. Zeby wyemitowa¢ monety bitcoin, kto$ musi
wydzieli¢ troche mocy obliczeniowej swojego procesora, by pracowat nad wygenerowaniem skompli-
kowanych kluczy kryptograficznych. Robig to na zasadzie tak zwanego ,miningu” (@ang. mine — kopalnia),
gdy szukaja grupowo takiego klucza, przeszukujac miliardy kombinacji. W zaleznosci od tego, kto na ile sie
przyczynit do sukcesu, dostanie takg czes¢ bitcoinu. Plusem tego systemu jest to, ze te bitcoiny sg dosko-
nale podzielne.

Po wygenerowaniu bitcoinu mozna go wymieni¢ na inng walute (dziatajg gietdy bitcoinéw) lub spré-
bowac co$ za niego kupié. Niektore sklepy oferujg takg mozliwosc: zeby przelac jakas kwote z konta na
konto, uzytkownik musi wystac ten wygenerowany kiedys klucz do nowego wiasciciela, przechodzac przez
caty system bitcoin.

W gruncie rzeczy systemem nie rzadzi zaden cztowiek. Zeby wygenerowac lub przekazac pienigdze uzyt-
kownicy musza wspotpracowac ze soba. Wszystkie konta wszystkich uzytkownikow sg potaczone w jedna
duza sie¢ P2P. Nie ma zadnego centralnego serwera, banku emisyjnego czy czegokolwiek podobnego.
W tym systemie mozna robi¢ przelewy bez zadnych optat. Wszystkie one bezpiecznie docierajg do od-
biorcy. Nie znane sg znane jeszcze przypadki bteddw systemu. Do tego caty system jest bardzo bezpieczny,
wszystkie transakcje kryptograficznie zabezpieczone na najwyzszym poziomie. System tez jest zupetnie
anonimowy, czyli nie da sie w nim przesledzi¢, kto i kiedy przekazat komus srodki. Mozna jednak udowod-
ni¢, ze ten czy inny bitcoin nalezy do Ciebie. Wszystko dzieki rozwinieciu systemow klucza publicznego
i prywatnego, o ktérych byta mowa. Jeszcze nikomu nie udato sie ztamac zastosowanych algorytmow
kryptograficznych. Co ciekawe, caty ten system rzeczywiscie funkcjonuje i obroty na nim w pewnym mo-
mencie przekroczyty granice 15 min dolarow dziennie.

Jednym z najwiekszych atutéw, dzieki ktéremu bitcoin stat sie taki stawny, jest jego funkcjonalnosc.
Ot6z przekazanie srodkow w systemie bitcoin jest bardzo proste. Nie ma zadnych ograniczen praw-
nych, terytorialnych czy opdZnien w dostawie. Pienigdze sg przekazywane bez zadnych optat, momen-
talnie, w dowolny punkt na $wiecie. Jest to tzw. killer feature — ,zabdjcza” cecha systemu. Nikt jeszcze
nie opracowat czegos podobnego. Cieszy sie ona rosngcym zainteresowaniem klientéw, co nie jest
dziwne, gdyz zerowe koszty transakcyjne predzej czy pdzniej przyciggna do siebie uczestnikdw zycia
finansowego.



2.2.5.5 Cechy itrendy przemian ptatnosci

W niniejszym podrozdziale postaramy sie podsumowac przeprowadzane dotychczas rozwazania i prze-
analizowag, jakich cech nabraty przelewy w drodze rozwoju od telegrafu do PayPala. Mamy nadzieje, ze
Czytelnicy dostrzega pewne trendy (i bedg umieli je wykorzystac).

Cecha 1: Szybkos¢ transferu

Mozemy zauwazy¢, ze wraz z rozwojem technologii i uptywem czasu przelewy staja sie coraz szybsze.
Niedtugo beda natychmiastowe. Niemniej jednak waznym elementem jest to, ze rosnie tez szybkos¢
przygotowania przelewéw. Od dtugiego recznego wypisywania polecen przelewu na kartce, do zdefinio-
wanych przelewdw w online bankingu, czy do przelewdw regularnych.

PayPal wykonuje natychmiastowe przelewy miedzynarodowe (w poréwnaniu do tradycyjnej opcji
uwzgledniajacej wpisanie kodu SWIFT banku, kiedy przelew moze,is¢" do tygodnia). Technologie PayPass/
NFC sg dobrym przyktadem przyspieszania przelewdw na kazdym etapie realizacji.

Cecha 2: Koszty transakcyjne

Wszystkie koszty zwigzane z dokonywaniem przelewdw drastycznie malejg lub catkowicie znikaja. Opfaty
bankowe za przelewy i podobne ustugi praktycznie juz nie sa pobierane (z wyjatkiem ustug dla firm, cho¢
juz nie dla przedsiebiorcéw indywidualnych — jak to robi od dawna mBank). Niedtugo znikna catkowicie.
Ciekawe jest tez to, ze przelew zagraniczny wcigz trwa bardzo dtugo. Rowniez optaty za taki przelew sg bar-
dzo wysokie. Jest to potencjalna nisza rynkowa, ktéra bedzie niedtugo w ten czy inny sposéb opanowana.
Firma Blue Media (twdrca systemu RTGS) zrobita co$ podobnego na skale Polski — udostepnita przelewy
natychmiastowe wewnatrz kraju.

Cecha 3: Bezpieczenstwo

Waznym elementem sSwiata transakcji finansowych jest ich bezpieczenstwo. W ostatnich latach banki
wprowadzity zaréwno nowe technologie kryptograficzne, jak i réznego rodzaju procedury zabezpieczaja-
ce. Ze wzgledu na charakter réznych pfatnosci, niektére z nich moga potrzebowac od klienta dodatkowe-
go sprawdzenia, czy to rzeczywiscie on dokonuje przelewu. Nie tak dawno masowo zaczety sie pojawiac
karty, ktérymi mozna zaptaci¢ wpisujac jedynie numer PIN. Czasami zeby potwierdzi¢ transakcje, trzeba
wprowadzi¢ jednorazowy kod z karty kodéw,zdrapki”) czy z SMSa.

W branzy informatycznej zostat juz wymyslony w miare niezawodny klucz RSA, ktéry wyglada jak pendrive
i ktéry na razie gwarantuje najwyzszy stopien zabezpieczenia. Zwazywszy, ze znaczenie bezpieczenstwo
stale rosnie, to role takiego klucza RSA niedtugo bedzie petni¢ telefon lub ewentualnie karta kredytowa.
Nie wszyscy o tym wiedzg, ale takze telefoniczna karta SIM posiada pamie¢ flash (do 1GB), procesor i pa-
mie¢ RAM. Mozna na niej uruchomi¢ aplikacje Java wykorzystujac pamiec procesor samej karty'.
Oczywiscie daje to szerokie mozliwosci rozwoju kart bankowych. Karta bankowa z tanim wys$wietlaczem
albo nawet elementami sterowania moze sie pojawi¢ w ciggu najblizszych lat'™!. Jest to potrzebne do
generowania oraz wyswietlania réznego rodzaju informacji (np. tokeny), do coraz lepszego zabezpieczania
transakgji. Widac juz trendy do przyjmowania mikropfatnosci za pomoca telefonu z NFC oraz karty PayPass
bez tgcznosci z bankiem — z pdzniejsza synchronizacja.

1“0 Na kartach SIM byty nawet skuteczne proby uruchomienia lokalnych stron internetowych. Miata to by¢ przenosnia
strona operatora. Niestety — ten pomyst sie nie przyjat.

41 Tymczasem jeden z bankéw polskich udostepnit pewnego rodzaju mariaz karty i wyswietlacza: sugeruje, by karte Pay-
Pass nakleja¢ na telefon komaorkowy i w ten sposéb dokonywac ptatnosci. Jak to wspomniano, w przysztosci raczej nie
bedzie sie stosowato takiej,doklejanki” na rzecz wykorzystania telefonu w funkgji,inteligentnej”karty ptatniczej.



Cecha 4: Funkcjonalno$¢
Wszystkie przelewy stajg sie coraz bardziej funkcjonalne. Przede wszystkim dotyczy to dwdch aspektdw:

* Rosnie funkcjonalnos¢ samego przelewu. Zaczynaja one by¢ powigzane z pewng logika: dotaduj
automatycznie konto, gdy na koncie srodkéw bedzie mniej niz kwota x, wystawiona zostanie fak-
tura i wykonana zostanie regularna ptatnos¢ (jak to robi Skype). Wszystkie te reguty daza do coraz
wiekszej warunkowosci i wewnetrznej logiki transferu pieniedzy.

e (Cafa infrastruktura zwigzana z przygotowywaniem przelewu, a nawet z catym procesem transferu
pieniedzy, jest upraszczana i automatyzowana. Oznacza to, ze funkcjonalnosci transferu pieniedzy
beda coraz bardziej wzrastaty, rowniez poprzez taczenia z innymi aplikacjami. Takie rozszerzanie funk-
cjonalnosci poprzez potaczenie kilku innych funkcji (najczesciej nawet nie funkdji, lecz bezposrednio
samych aplikacji internetowych) dla stworzenia nowej ustugi okresla sie jako mashup.

Cecha 5: Mikroptatnosci

Na razie nie jest to istotny, ale juz zauwazalny trend. Dla drobniejszych ptatnosci zwykle stuzy nam gotdwka.
Oczywiscie bedzie uzywana coraz rzadziej. Oznacza to pojawienie sie systemow, ktére utatwiajg dokonywanie
tych mikroptatnosci. PayPass jest doskonatym tego przyktadem. Jaki moze by¢ nastepny krok? W internecie jest
w miare duzo serwisow, ktore ,zywig” sie mikroptatnosciami. Ich jest coraz wiecej, gdyz jest to bardzo skuteczny
model biznesowy. Oczywiscie pojawia sie ustugi bankowe, ktére sa zorientowane akurat na te nisze. Pro-
buje je poniekad wprowadzi¢ wspomniany juz Flattr. Prawdopodobnie moga sie tez pojawic inne systemy.

Cecha 6: Mobilnos¢
Z mobilnoscig wiaza sie dwa aspekty:
 klient moze potrzebowac skorzystania z ustugi gdziekolwiek jest, wiec korzysta w tym celu z telefonu;
* korzysta z tak zaawansowanego telefonu, ktéry bez wiekszych trudnosci mozna dostosowac do funk-
¢ji terminala bankowego (prawie) réwnie dobrego, jakim dysponuje pracownik placéwki banku.
Jest to zupetnie nowy trend i banki dopiero teraz zaczynaja przyzwyczajac sie do tych, nowych mozliwo-
4ci, ktére przed nimi otwiera nowa klasa urzadzert mobilnych.

Cecha 7: Dostepnosc i cena

Produkty i ustugi przelewdw elektronicznych sg coraz bardziej dostepne. Staja sie produktem masowym
i produktem marketingowym. Cena tych ustug staje sie coraz nizsza oraz coraz nowsze kategorie 0osob
zaczyna z nich korzystac.

Whioski
Wszystkie wymienione wyzej cechy przelewdw zwigzane sg z ustugami. Prawie wszystkie inne przyczyny
taczy w sobie jeden czynnik: tanio$¢.

e Wszystkie te wymienione ustugi w ten czy w inny sposéb obnizaja koszty, ktére s zwigzane z prze-

lewami.

* Niektore z nich zmniejszaja ryzyko.

* Niektore zwiekszaja wygode i zadowolenie klienta i pozwalajg na szybsze wykonanie transakdji.

* Inne upraszczajg zycie.

* Kolejne pomagaja biznesom, ktdre z kolei moga dziata¢ w tanszy sposob.

* Niektore obnizajg koszty dziatalnosci po stronie banku etc.
To, co wydaje sie by¢ ewidentnym to to, ze tanie przelewy zaczynajg dociera¢ do zupetnie nowych obsza-
row zycia codziennego. Wytapywanie tych skomplikowanych powigzan, wprowadzenie produktu, ktéry
rzeczywiscie ma pozytywny wpltyw na caty proces, jest dobrym pomystem na biznes. Duzo oséb z po-
wodzeniem go sie podjeto, a jeszcze wiecej wejdzie w ten rynek.
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2.3 Przemiany i trendy techniczne w e-biznesie

Rozw¢j duzej liczby przedsiebiorstw z branzy e-biznesu nie bytby mozliwy bez uprzedniego rozwoju
technologicznego; zardwno w zakresie sprzetu i oprogramowania komputeréw. Analiza trendéw w tych
dwdch ptaszczyznach pozwoli na bardziej pewne i wyczerpujace odpowiedzi na pytania,dlaczego?”, ktdre
zadaje sobie wiele przedsiebiorcow:

» dlaczego e-biznes sie rozwinat?

¢ dlaczego na podstawie tych rozwigzan?

¢ dlaczego wiasnie w tym, a nie w innym okresie?

e jakie takie potrzeby ma spoteczeristwo?

¢ dlaczego wiasnie takie rozwigzania powstajg?
W tym rozdziale podejmiemy proby odpowiedzenia na te pytania. Oczywiscie stwierdzenie, ze znamy
,prawidtowe” odpowiedzi na nie albo, ze znamy ,zlote reguty” bytoby arogancja i mijatyby sie z prawda.
Sprébujmy jednak na tyle, na ile jest to mozliwe, przyblizy¢ sie do niej. Podobnie nie znamy odpowiedzi
na pytanie: co nas czeka?, na co polski przedsiebiorca powinien sie przygotowac? Jak niekiedy sie mawia:
prognozowanie jest trudne, zwtaszcza w odniesieniu do przysziosci... Mamy nadzieje, ze pewnych pod-
powiedzi (lecz nie kategorycznych odpowiedzi) postaramy sie udzieli¢.
Postaramy sie tez spojrze¢ na te problemy z ekonomicznego punktu widzenia, by sprébowac dostrzec
pewne trendy wystepujace na rynku. Spodziewamy sie, ze przedsiebiorcy beda mogli je réwniez zauwa-
zy¢, okresli¢ kierunek zmian i skutecznie wykorzysta¢ te wiedze nie tylko w Polsce, ale réwniez w projek-
tach o zasiegu miedzynarodowym.

Oczywisty wydaje sie fakt, ze zmiany technologiczne dramatycznie zmieniajg catoksztatt rynku e-biznesu.
Tworzg one duzo szans dla przedsiebiorstw:
e zaréwno dla tych, ktére wprowadzaja i wdrazaja te zmiany na rynku, czyli najczesciej dla duzych
graczy,
¢ jak i dla mniejszych przedsiebiorstw, ktére jako pierwsze owe zmiany jako pierwsze dostrzegaja
i wykorzystuja.
Te drugie, czesto mniejsze przedsiebiorstwa, z pomoca tych zidentyfikowanych przez siebie szans zyskujg
przewagi konkurencyjne lub kreuja zupetnie nowe nisze.
Rozwinieta umiejetnos¢ do antycypadji trendow i wydarzer stawia jej posiadacza w bardzo korzystnej
sytuacji. Jest to uprawnione stwierdzenie zaréwno w odniesieniu do pojedynczej osoby, jak i organizagji
bedacej,o jeden krok do przodu” przed innymi. Dlatego postaramy sie mozliwie jak najlepiej zaprezento-
wac niektére trendy i zjawiska na rynku e-biznesu. Mamy nadzieje, Zze pomoze to niektorym Czytelnikom
stac sie prekursorem zmian i innowatorem w swojej branzy.
Struktura rozdziatu jest nastepujaca: bedziemy omawiac znaczace technologie zwiazane ze Swiatem e-biz-
nesu, opisywac ich wptyw na branze oraz podejmiemy probe identyfikacji trendu w tym obszarze. Szcze-
golnie to ostatnie jest niezbedne, gdyz oczekujemy, ze niektére z tych trendéw uda sie z powodzeniem
ekstrapolowac tak, by przedsiebiorcy na rynku e-biznesu mogli aktywnie zaczac¢ przygotowywac sie na
nadchodzace zmiany, a nie tylko biernie im podlegac.



2.3.1 Przemiany internetu i konsekwencje dla e-biznesu

Pojawienie sie internetu, niewatpliwie, znaczaco zmienito nasz $wiat. Swiadomo$¢ tego ma dos¢ duzo
0sob. Aczkolwiek jest znaczaco mniejsza grupa oséb, ktéra zdaje sobie sprawe z tego, ze internet nie za-
przestat swojego rozwoju, ale ciggle ewoluuje i zaczyna mie¢ wptywy na coraz to inne dziedziny.
Narodziny internetu przyniosty ze sobg bardzo wiele nowych zjawisk. Niektére z nich sg istotne dla e-biz-
nesu. W ponizszych rozdziatach zasygnalizujemy Czytelnikowi kilka istotnych aspektéw, ktére potencjalnie
moga stuzy¢ jako Zrédto korzysci dla e-biznesu. W kazdej z tych dziedzin mozna takze utworzyc¢ swéj wia-
sny biznes. Niektore ze wspominanych ponizej zjawisk sg tutaj skrétowo opisane, gdyz pojawiaja sie one
réwniez w innych fragmentach niniejszej ksigzki, gdzie koncepcje te sg szerzej rozwiniete.

2.3.1.1 Wazrost predkosci i jakosci internetu

Jedna z takich zmieniajacych sie cech jest predkos$c internetu. W ujeciu historycznym — ro$nie ona niemal
wyktadniczo. Ten wzrost stwarza mozliwosci powstawania coraz to nowych rodzajow biznesu. Widac gra-
nice, po przekroczeniu ktérych dane przedsiewziecie internetowe zaczyna nabiera¢ sensu i ma szanse na
sukces. Pomijajac to, ze rosnie tez jako$¢ dostepu do internetu oraz podnosza sie wspodtczynniki penetradji,
trzeba dla przyktadu zaznaczy¢ na naszej mapie kilka kamieni milowych, bez wchodzenia w kwestie zupet-
nie historyczne, nieadekwatne z punktu widzenia wnioskéw, ktére chcemy wyciggnad.

Na poczatku internet byt hipertekstowy, ale w znaczeniu takim, ze oprdcz tekstu i linkdw prawie niczego
tam nie byto'2. Do wymiany pogladéw stuzyt IRC lub podobne rozwigzania. Nastepnie pojawita sie prak-
tyczna mozliwos¢ sciggania zdje¢ oraz wklejania obrazkdw na strone. P&Zniej pojawity sie w miare szybkie
tacza modemowe, gdzie przy wiekszym wysitku byto mozliwe scigganie réznych plikéw. Jak sie pdZniej
okazato, zwiaszcza wraz z upowszechnieniem sie formatu mp3, mozliwos¢ ta na poczatku, interesowata
gtéwnie ,koneserdw” muzyki, ktdrzy wreszcie mogli uzyska¢ dostep do swoich wymarzonych utwordw,
nawet jezeli znajdowaty sie na drugim koncu planety. Praktycznie upowszechnita sie wymiana plikami.
Predkos¢ i jakos¢ internetu nadal wzrastaty, co sprawito, ze mozna byto na szerszg skale wykorzystac stru-
mieniowanie gtosu. Akurat wtedy narodzit sie Skype (najpierw w 2003 r. w wersji beta, z ktérej korzystat
m.in. autor). Ale bardzo szybko pojawity sie tez sieci P2P, ktdre w praktyce umozliwity $cigganie wiekszej
ilosci plikow. W okolicach 2004 roku stato sie mozliwe masowe strumieniowanie wideo na stronie inter-
netowej. Na podstawie tej technologii w 2005 r. narodzit sie ,telewizor XXI wieku” - YouTube. Nastepnie
predkos¢ jeszcze bardziej wzrosta i pojawita sie praktyczna, realna mozliwos¢ trzymania kopii zapasowych
(backup) swoich plikdw online. Kilka lat pdzniej, pojawity sie takie serwisy jak Dropbox, ktére pozwalaja
online nie tylko archiwizowac pliki, ale utrzymywac w ten sposéb swoje pliki robocze. Nie dosztoby do
wszystkich tych zmian, gdyby nie rosngca predkos¢ przesytania danych.

Oczywiscie, niektdre , duze” pliki i porcje danych s trzymane lokalnie. Ale z uptywem czasu to sie zmienia.
Jeszcze jednym przyktadem, ktéry skorzystat na rozwoju predkosci internetu, moze by¢ Steam. Dziatal-
nos$¢ Steamu opiera sie na tym (por. tez odpowiedni podrozdziat w niniejszej ksiazce), ze uzytkownik moze
$ciagnac sobie gre bez potrzeby instalowania jej z plyty. Sciggniecie na dysk twardy 20 GB moze nie jest
wcale takim trywialnym zadaniem dla wspdtczesnych przepustowosci, ale wyzwaniem to tez juz nie jest.
Tym bardziej, ze proces pobierania danych dziafa w tle. Zatem coraz to nowsze, bardziej pojemne media
bedg sie pojawiac na rynku. Predkos¢ internetu bedzie takze wzrasta¢. W zwigzku z tym bedg sie obniza¢

1“2 Hipertekst to niesekwencyjna organizacja fragmentéw potgczonych ze sobg tresci, zgodnie, z ktdrg czytelnik wy-
biera, ktorym ,linkiem” podazy w kontynuowaniu czytania. Nie do konca tak byto, gdyz przed powstaniem www
réwniez mozna byto korzystac z internetu i $ciggac dane przez FTP (np. z krakowskiego Cyfronetu, jak to w 1995 r.
robit wspodtredaktor ksigzki).



koszty transmisji danych. Transfer bedzie sie stawat szybszy i tanszy. To co wczesniej byto nieoptacalne,
obecnie staje sie bardzo opfacalne, zwtaszcza gdy jest wykorzystywane na masowa skale.

W chwili obecnej (luty 2012 r.) prawdopodobnie jednym z najbardziej innowacyjnych projektow, ktéry
maksymalnie wykorzystuje przepustowosc facz, jest uruchomiony w potowie 2010 . serwis OnLive. Polega
on na tym, ze uzytkownik moze gra¢ w gry PC (na razie tylko w nie) przez internet. Gra jest uruchamiana
na serwerach Onlive, a gracz dostaje tylko wideo na swoj ekran. Nie $cigga samej gry, niczego nie instaluje,
nie potrzebuje najnowszych kart graficznych czy innego drogiego sprzetu. Wystarczy komputer z wysokiej
jakoscitagczem internetowym. Cos takiego byto nie do pomyslenia jeszcze kilka lat temu, ale wraz z rozwo-
jem predkosci oraz jakosci transmisji danych niedtugo stanie sie to codziennoscia.

Przykfad OnLive ma tez inny wymiar. Sprzet do uruchamiania gier (np. karta graficzna) nie jest tani. A nawet
bardzo aktywny gracz, sredniomiesiecznie, nie gra wiecej niz 3 godziny na dobe (z pewnymi oczywiscie
wyjatkami). Oznacza to, ze przecietnie rzecz biorac drogi sprzet okoto 80% czasu nie jest wykorzystywany.
Skoro transfer danych stat sie tariszy, to optaca sie nie tyle kupowac drogi sprzet, lecz raczej wynajmowac
mocy obliczeniowe na takich serwisach jak OnLive. Oczywiscie, jezeli koszty transferu danych bedg wystar-
Czajaco mate.

Niektére firmy dostrzegaja przemiany internetu. By sprawdzi¢, co sie stanie z zachowaniem uzytkownikow,
kiedy predkos¢ internetu stabilnie przekroczy jeden gigabit na sekunde, firma Google wybudowata takie
tacze w dwdch miastach o tej samej nazwie Kansas City w dwoch stanach USA i zamierza je uruchomi¢ na
poczatku 2012 roku'®,

2.3.1.2 Koncepcje wolnej whasnosci intelektualnej

Internet przez dtugi czas rozwijat sie, bazujac na bezptatnym rozpowszechnianiu wiedzy i informaciji.
Przetom w tym zakresie wniosta firma Microsoft, za ktérg podazyto wielu producentéw oprogramowa-
nia. W zwigzku z rozwojem réznego rodzaju praw wiasnosci intelektualnej oraz dziatalnosci biznesowej
w internecie, bezptatne upowszechnianie informacji zostato ograniczone (z réznych przyczyn, ale gtéwnie
z prawnych i ekonomicznych). Nie oznacza to, ze wspodtczesnie nie istnieje (vide Wikipedia oraz przyktady
przedstawione ponizej).

Zeby w internecie mogly istnie¢ réznego rodzaje strony, serwisy, biznesy, ustugi etc., musiaty zaistniec¢ tan-
sze oraz legalne narzedzia do tworzenia tego, co dzi$ utozsamiamy z internetem. Sam bowiem wzrost
predkosci (i jakosci) internetu nie byt wystarczajgcym czynnikiem do tego, by mozna méwi¢ o rozwoju
e-biznesu. Niektére z tych narzedzi przedstawimy w niniejszym podrozdziale.

Open source

Jednym ze zjawisk, ktére znaczaco wptynety zardwno na $wiat zastosowan technologii teleinformatyczne),
jak i na wszelkiego rodzaju biznesy (a nawet wywotaty koniecznos$¢ modyfikacji podrecznikéw do zarza-
dzania), jest koncepcja open source. Nie wdajac sie w szczegoty zwigzane z tym zjawiskiem w kontekscie
psychologicznym i spotecznym, ma ono wazne znaczenie ekonomiczne i biznesowe.

Dostepnos¢ takiego, bezptatnego oprogramowania powoduje, ze koszty prowadzenia dziatalnosci, zwtasz-
cza koszty wejscia — maleja. Cho¢ wydawatoby sie, ze na czyms, co jest bezptatne trudno jest zarobic, to
jest to mozliwe. Model open source moze generowac przychody zarabiajac na wsparciu (support) lub na
innych ustugach specjalistycznych (por. podrozdziat nt. modeli biznesowych).

Poniekad jest to podobne do opisanego juz modelu freemium, gdyz uzytkownicy bezptatnego oprogra-
mowania przewaznie korzystaja z podstawowej, bezptatnej wersji. Ale skoro producent posiada prawie

' Google fiber communities, google.com/fiber [dostep: 15 lutego 2012 r].



zerowe koszty kranncowe udostepnienia ustugi kolejnym uzytkownikom, moze on zwiekszac skale swojej
bezptatnej dziatalnosci, dopdki jest wystarczajgco duzo klientéw, ktérzy potrzebuja szerszej oraz bardziej
Lskrojonej na miare” oferty, co daje tym firmom wystarczajacy zarobek.

Zauwazy¢ mozna tez inny, interesujacy trend zwiazany z systemami open source. Oferta na tym rynku
z roku na rok coraz bardziej sie powieksza. Coraz wiecej produktéw zaczynaja sie pojawiac na tym rynku
w oparciu o ten model. Oczywiscie, bardzo czesto nie sg to na tyle dobre jakos$ciowo rozwigzania, jak
odptatna oferta konkurencji, ale moga by¢ wystarczajaco dobre do wykorzystania przez w miare szerokie
grono klientéw.

Crowd sourcing

Ideologia wolnego oprogramowania z roku na rok coraz bardziej sie poszerza. Takie projekty powstawaty dzieki
zainteresowaniu tematyka. Ponadto, ludzie tworzyli oraz udostepniali swoje programy dla wiasnej satysfakgji.
Najlepszym i najbardziej masowym przejawem takiego zjawiska jest crowd sourcing. Zjawisko polega na
tym, ze niezwigzane ze sobg osoby zdalnie pracujg nad jakims$ projektem. Znanym przyktadem jest oczy-
wiscie Wikipedia, ktérej poswiecony jest osobny rozdziat w niniejszej ksigzce. Ale nie jest to jedyne zasto-
sowanie crowd sourcingu.

Przyktady
* Z wykorzystaniem crowd sourcingu odbywaja sie np. grupowe ttumaczenia filméw i seriali,
praca nad nowymi, komercyjnymi wynalazkami i urzadzeniami (kickstarter.com).
* Spotyka sie tez przypadki pisania w ten sposodb ksigzek. Jednym z bardziej znanych przykfadow
jest przytaczana juz w niniejszej ksigzce publikacja pt.,Tworzenie modeli biznesowych’, ktérg
wspottworzyto 470 praktykow z 45 krajow.

Nie tylko pojedyncze ksigzki, ale cate wydawnictwa mogga dziata¢ w oparciu o koncepcje open
access. Robi tak np. polskie wydawnictwo Versita (od niedawna juz niemieckie), prébujac sku-
tecznie konkurowac z bardziej zasobnymi finansowo wydawcami z Zachodu.

* W ten sposob kilka lat temu jeden ze wspdtautoréw wypracowat program spoteczno-gospo-
darczy dla jednej z partii politycznych.

Innym przyktadem projektu komercyjnego sa takie strony jak 99designs.com. Taki rodzaj ustug
polega na tym, ze zamawiajacy logo, strone czy inng grafike wystawia pewnga cene za produkt,
a grupa projektantéw graficznych przesyta swoje prace i propozycje. Zamawiajacy wystawia
oceny, omawia przestane prace, a w efekcie powstaje koncowy projekt graficzny. Warto pod-
kresli¢, ze powstanie i wybdr najlepszego projekt jest mozliwy dzieki innym osobom, na pod-
stawie opinii ktérych to oséb koncepcja byta dopracowywana.

Kolejnym przyktadem moze by¢ projekt OpenStreetMap. Jest on podobny do map Google, tyle
ze te mapy zostaty narysowany przez entuzjastow, uzytkownikow serwiséw. Bardzo czesto sa
one na tyle doktadne i dobrze wykonane, ze przebijaja o gtowe wszystkie ptatne odpowiedniki.

Pewnym odpowiednikiem rozwigzan open source i rozwinieciem koncepcji crowd sourcing’u, tylko ze w bran-
7y tworczej oraz artystycznej, sg licencje Creative Commons (CC) lub sporo innych im podobnych (FreeBsd
license, Apache etc.). S3 one nowego rodzaju zgoda na bezptatne uzywanie réznego rodzaju dziet intelektu-
alnych lub artystycznych (gtéwnie muzyki oraz filméw). Czasami te utwory mozna sprzedawac, czasami nie.
Crowd sourcing jest relatywnie nowym trendem i powstaja coraz to nowe proby zaimplementowania go
w réznych dziedzinach. W taki sposdb rozwigzanie, ktére na poczatku pojawito sie w branzy otwartego
oprogramowania, zaczeto miec¢ swoje zastosowanie w coraz nowych obszarach.



Przedsiebiorcy staraja sie znalez¢ nowe, dochodowe zastosowania dla tej koncepcji. Ale jest to wciaz nowa
dziedzina i na razie nie ma jeszcze duzej konkurencji w tym sektorze.

Piractwo w internecie

Pomijajac wszystkie kwestie prawne i etyczne, piractwo w internecie wigze sie z bardzo wymiernymi kwe-
stiami ekonomicznymi. Juz wspomniano o niefinansowych kosztach alternatywnych ponoszonych przez
uzytkownika nawet w przypadku, kiedy tres¢ jest zupetnie bezpfatna.

Skoro wszyscy uzytkownicy medidw znajduja sie w tym, czy innym punkcie na wczesniej oméwionej krzy-
wej popytu z zupetnie roznymi preferencjami, to tresci pirackie trafig do tych, ktérzy tak naprawde bardzo
nisko wyceniaja tresci, ktére pobieraja nielegalnie. Nie byliby tych tresci skfonni kupic¢ za nawet utamek
ceny podstawowe).

Dlatego z punktu widzenia przedsiebiorstw, jedyng prawidtowg taktyka dla zwalczania piractwa (oprocz
lobbingu ustawodawczego i prob wprowadzania regulacji o charakterze miedzynarodowym — vide ACTA)
jest przyktad firmy iTunes (ktérej przypadek tez zostat przedstawiony w niniejszej ksigzce). Dzieki niej uzyt-
kownicy otrzymali mozliwos¢ legalnego kupowania muzyki w internecie po niskich cenach (uwzgledniajac
tez niskie niefinansowe koszty alternatywne), a przez to firma prébuje pokonad¢, a przynajmniej ograniczyc
skale piractwa. Przypadek tej firmy zostat opisany w osobnym rozdziale.

Przyktad piractwa filmowego

Scigganie plikéw cyfrowych jest bardzo proste i wygodne. Znacznie wygodniejsze np. od plyt DVD.
Préby zakazania sciggania i powrotu do legalnego kupowania filméw (DVD) bardzo przypominaja
okres lat 70., kiedy producenci filmowi stawiali duzy opor systemowi kaset VHS, gdyz uwazali, Ze ich
nielegalne kopiowanie zupetnie zniszczy przemyst filmowy, ktéry bazowat na kinach i emisji telewi-
zyjnej.

Nieudolno$¢ duzych firm w przygotowaniu jakiejkolwiek komercyjnej alternatywy wobec piractwa jest
niesamowitg szansg dla MSP do stworzenia swoich systemow sprzedazy tresci cyfrowych. Przygotowanie
odpowiednich ustug, infrastruktury i wygody dla uzytkownika (o czym juz wspominalismy), moze stworzy¢
taka oferte rynkowa, ktéra na znaczacej czesci rynku bedzie mogta konkurowac z ofertg piratéw. Oczywi-
scie, nie uda sie przyciggnac wszystkich klientéw” serwiséw pirackich, ale jest duza szansa, ze uda sie za-
checi¢ do tego odpowiednio duza liczbe osob, dzieki czemu powstanie masa krytyczna, ktéra spowoduje
rozwdj tego rodzaju dziatalnosci.

Podsumowujgc mozna powiedzie¢, ze piractwo w internecie jest bardzo dobrym przyktadem tego, ze
whbrew woli réznych oséb moga sie pojawiac pewne rozwigzania, ktére usprawniaja funkcjonowanie ryn-
ku. Jest to ilustracja tego, jak nieefektywnos¢ rynku i nieudolnos¢ regulacji prawnych oraz niezaradnos¢
producentow zostata zupetnie ominieta. Pokazuje to przy okazji bardzo szeroki zakres nieefektywnosdi,
ktéry wystepuje na rynku. Oznacza to, ze powstajace rozwigzania s3 odpowiedzia na pewne potrzeby
w spoteczenstwie i gospodarce. A znajdowanie i zaspakajanie takich potrzeb, ktérych jest jeszcze ogrom-
nie duzo, jest jednym z wazniejszych zadan przedsiebiorcy.

2.3.1.3 Inne aktualne trendy i zmiany

Oprocz powyzej opisanych, w internecie jest duzo wiecej trendow wskazujacych na zachodzace zmiany.
Kilka z nich opiszemy ponize).



Mikroptatnosci

Systemy oparte na mikroptatnosciach byty juz kilkukrotnie wcze$niej wspomniane. Bardzo czesto sg one
odpowiedzig na réznego rodzaju proby monetyzacji projektéw, ktére inaczej nie mogtyby sie samodzielnie
sfinansowac zgodnie z modelem tradycyjnym.

W skrécie mozna powiedzie¢, ze mikroptatnosci sg to mate przelewy oraz drobne zakupy — mniej wiecej
do trzech euro, a czesto znacznie mniej. Jest to aktualnie dobrze widoczny trend rynkowy. Mikroptatnosci
s coraz drobniejsze oraz sg implementowane w coraz wiekszej ilosci bizneséw. Najwiekszy ich potencjat
widoczny jest w sprzedazy drobnego kontentu cyfrowego oraz w przypadku zakupu drobnych ustug w in-
ternecie, a takze nabywania dobr i ustug w swiecie rzeczywistym, takich jak kupowana w automacie kawa
za ktérag mozna zaptaci¢ przy wykorzystaniu karty PayPass.

Przemiany mediow

Prawdopodobnie kazdy zauwazyt, ze media przeszty znaczace przemiany w ostatnich czasach. Cho¢ po-
jawity sie pierwsze przyktady ukazujace niektére trendy, trudno jest jeszcze je precyzyjnie zidentyfikowac
i wskazac kierunek ich rozwoju w dalszej perspektywie czasowej. Zdazyty juz jednak wywota¢ sporo zamie-
szania na rynku, choc sa na razie jedynie prekursorem zachodzacych zmian.

Pojawienie sie YouTube pokazato, ze strumieniowanie wideo na skale masowa jest mozliwe. Ten przy-
ktad pokazat, ze ustugi wideo na zyczenie (Video on Demand — VoD) moga cieszy¢ sie ogromnym zain-
teresowaniem.

Kolejng lekcjg z YouTube jest przyktad catej korporacji medialnej’, ktérej tresci moga byc stworzone cat-
kowicie przez uzytkownikéw. Oni sami wygeneruja odpowiednio duza iloé¢ kontentu, jezeli dostang do
tego odpowiednie narzedzia.

Kolejnym przyktadem zmian w mediach jest Twitter (o nim réwniez jest przygotowane w ksigzce osobne
studium przypadku). Z punktu widzenia mediéw, Twitter jest najszybsza na razie sposréd istniejgcych form
przekazywania wiadomosci (typu news); szybsza, niz jakakolwiek inna platforma (np. typu agencje praso-
we). W szybkosci przekazywania wiadomosci z Twitterem mogg sie rownac jedynie systemy gietdowo-in-
formacyjne, takie jak Bloomberg Terminal. Szybkos¢ i prostota Twittera zostaty doceniane na rynku, przez
co serwis ten osiggnat niebywaty sukces.

Zatem medlia, ktére zaoferujg podobne funkcje prawie natychmiastowego przekazu informacji, bedg sie
cieszyty wiekszg popularnoscia, niz pozostate media. Trend ten dostrzegty tez tradycyjne” media i rézne
stacje telewizyjne wykorzystuja internet do kontaktu z widzami, réwniez wykorzystujac przesytane przez
nich tresci (zdjecia, filmy wysytane np. na kontakt24@tvn.pl). Kto wie, mozliwe, ze przyspieszajac funkcjo-
nowanie mediéw i odpowiednio mieszajac dotychczasowe ich funkcje, uda sie stworzy¢ kolejny ich rodzaj
czy serwis elektroniczny?

Jednym z przyktaddw tego typu powigzan funkdji, ktory jest jednoczesnie przyktadem nowych trendéw,
jest grupowe prowadzenie blogu lub grupowe prowadzenie mediéw. Jest to potagczenie crowdsourcin-
g'u z pisaniem blogu. Skoro s3 media, ktére zatrudniaja redaktoréw, ktorzy pisza dla nich artykuty i moga
sie z tego utrzymac, a rowniez sg osoby ktodre z wielkg przyjemnosciag piszg i prowadza blogi, to dlacze-
go nie dato by sie powigzac¢ tych entuzjastéw ze sobg po to, by tworzyli pewne media? Wtasnie w taki
sposéb powstajg projekty grupowych blogdw tematycznych (np. opisany w niniejszej ksigzce przypadek
mashable.com).

Na rynku mediéw zachodza tez bardzo znaczace zmiany. Niektére trendy internetowe pokazuja zupetnie
nowe kierunki rozwoju. Nowe media mogga dzi$ powstac praktycznie w garazu. Wystarczy, by byfa stwo-
rzona pewna wizja, jak te media miatyby wyglada¢, by w znacznym stopniu réznity sie od konkurencji,
a moze to znaczaco zacheci¢ uzytkownikdéw do partycypacji w tych zachodzacych procesach przemian
rynkowych. Zaréwno w roli odbiorcy, jak i tworcy.



Ujawnianie tozsamosci a ukrywanie jej

Internet kojarzy sie przede wszystkim z duzg otwartoscia. Bywa jednak, ze moze to zagraza¢ prywatnosci
jego uzytkownikéw. Znanych jest juz wiele przypadkoéw, gdy nieopatrznie wrzucone zdjecie do serwisu
spotecznosciowego skutkowato zwolnieniem pracownika. Co wiecej, korzystajac z réznych serwiséw in-
ternetowych coraz czesciej sprawdza sie nie tylko potencjalnych pracownikéw, pracodawcéw, dostawcow,
opinie na temat lekarzy, ale tez wyszukuje sie prywatne informacje nawet w kontekscie zamiarow czysto
prywatnych (wrecz matrymonialnych).

Wezmy pod uwage dwdch olbrzymich graczy na tym rynku: Facebooka oraz serwis 4Chan. Ich popular-
nos$¢ pokazuje, ze ludzie sg zainteresowani zarowno:

* ujawnianiem swojej tozsamosci (cho¢ w Facebooku jest wiele opcji dostosowywania prywatnosci,
to wiekszos¢ uzytkownikdw ich nie wykorzystuje nie dostrzegajac potencjalnych zagrozen w po-
staci utraty prywatnosci, nieodptatnego udostepniania innym informacji o sobie),

e jakiukrywaniem jej —jak to jest w 4Chan.

Przyktad 4Chan

Projekt rozpoczety w 2003 r. przez 15-latka z Nowego Jorku, ktéry dzieki niemu odnidst komercyjny
(i spoteczny) sukces. Jest to strona internetowa do zamieszczania na niej zdje¢ i obrazéw. Jej wazna
cecha jest to, ze mozna je udostepniac anonimowo. Z serwisem tym powiazana jest stynna grupa
LAnonymous”.

Modyfikacje zakresu ujawniania tozsamosci mozna zastosowac w przypadku réznego rodzaju projektow
internetowych. Przyktadem moze stuzy¢ Twitter, gdzie tozsamos¢ standardowo nie jest ukrywana, ale moz-
na jg uczyni¢ anonimowa. Wszystkie czaty (jeszcze takowe istnieja), shoutboxy, fora internetowa rowniez
z reguty daja mozliwos¢ anonimowosci.

Jest to jeden z przyktfaddw, jak na podstawie eksploatacji jednej funkgji (odkry¢ / ukry¢ tozsamosc) mozna
oprze¢ funkcjonowanie catych serwiséw: umozliwiajgcych zachowanie anonimowosci lub wrecz przeciw-
nie — upowszechniajacych naszg obecnos¢ w internecie.

2.3.2 Trendy w zakresie sprzetu

Ponizej odniesiemy sie do wybranych kwestii zwigzanych ze sprzetem. Z oczywistych wzgledéw nie be-
dziemy sie starali omowic wszystkich aspektéw, a wybierzemy te, ktére moga by¢ — naszym zdaniem - naj-
bardziej wiasciwe, korzystne z punktu widzenia e-biznesu w naszym kraju.

Nowe technologie oraz nowe urzadzenia, ktore pojawiajg sie na rynku, bardzo czesto tworzg ogromne
nowe rynki. Czasami zmieniaja lub tworza nowe branze, a rownoczesnie, poniekad, ,pozerajg”inne. Przed-
siebiorcy, ktorzy szukajg nowych rynkéw, nowych e-ustug, powinni bardzo uwaznie przygladac sie zmia-
nom technologii. Dogtebna ich analiza moze pozwoli¢ na znalezienie niszy rynkowej, obszaru nieefektyw-
nosci rynku, ktéry mozna wykorzystac. Takie obszary sg gwarancja tego, ze znajdzie sie wystarczajgco duzo
0s6b, ktére beda chciaty skorzysta¢ z nowego produktu czy ustugi.

2.3.2.1 Konsole do gier

Dos¢ nieoczekiwanie, konsole do gier staty sie sprzetem, ktory otworzyt szerokie mozliwosci dla réznego
rodzaju serwiséw rozrywkowych i medialnych. Konsole rozwinety sie od urzadzen przystosowanych wy-



tacznie do gier, do zaawanasowanych urzadzert multimedialnych. Wspétczesne konsole s nieodfacznie
zwigzane z serwisami internetowymi swoich producentéw. Konsola niepodtgczona do internetu znaczaco
traci na swojej wartosci rozrywkowej z punktu widzenia zwyktych uzytkownikow.

Obecnie na rynku dostepne sg nastepujace trzy gtéwne konsole: Playstation (3), xBox (360) oraz Wii. Kazda
z nich jest zwigzana z serwisami, odpowiednio: Playsation Network (PSN), xBox Live oraz WiiConnect24. Za
ich pomoca uzytkownicy sa potaczeni siecig spotecznosciowg i razem graja w gry. Oczywiscie konsole te
pozwalajg tez na ogladane filmdw, korzystanie z YouTube etc. Ale nie to jest najistotniejsze. Najwazniej-
szym elementem zaréwno konsoli, jak i tych serwiséw, sg sklepy gier i aplikacji. Za ich pomoca uzytkownicy
bez problemdw kupuja gry oraz aplikacje. Przysztos¢ ptyt optycznych (DVD etc), jako nosnika gier, jest
bardzo watpliwa. Posiadacz takiej konsoli kupuje wszystko w jednym, centralnym sklepie. Podobnie jest
np. z produktami firmy Apple oraz jego sklepem AppStore. Zadnego wolnego rynku, scentralizowana
dystrybucja. Mozna by powiedzie¢, ze jest to zaprzeczenie liberalizmu, zasad konkurencji, ze to przykfad
monopolizacji. Niezaleznie od tych opinii, zastosowany model ma pare ciekawych konsekwencji.

e Taki rynek jest poniekad zytg ztota dla mniejszych developerdw réznych gier. Pozwala umiescic¢
swoja gre w jednym sklepie, dzieki ktéremu dostep do niej beda mie¢ miliony uzytkownikéw. Jest
to doskonaty rynek dla tak zwanych gier indie'*“. Jest to réwniez bardzo tani rynek, ktéry oferuje
duzo mozliwosci dystrybucji swojej tresci na skale Swiatowa. W niniejszej ksigzce zostat przytoczo-
ny przyktad polskiej firmy, ktérej udato sie zarobi¢ na tych serwisach. Tworzenie gier na smartfony
z systemem android jest teraz jednym z najmodniejszych kierunkéw rozwoju e-biznesu, ktéry
juz zaczyna by¢ widoczny w naszym kraju.

* Rynek sprzedazy przez konsole jest jeszcze stabo rozwiniety. Prawdopodobnie, niedtugo w tych
sklepach zaczng sie sprzedawac filmy i seriale.

Wymienione konsole sg bardzo zaawansowanymi urzgdzeniami multimedialnymi, a w tym s doskonatym
systemem dystrybucji tresci cyfrowych. Jest to duzy rynek do opanowania.

Przyktad
Nie tak dawno Last.fm zaczat oferowac swoje ustugi w systemie xBox Live. W ten sposdb zyskat pare
milionow wiecej stuchaczy, a xBox — zaawansowany system do odtwarzania muzyki.

Ciekawym aspektem zwigzanym z konsolami jest piractwo. Obecnie mozliwos¢ uruchamiania pirackich
gier znacznie sie rézni na konsolach xBox oraz PlayStation. xBoxa da sie w tatwy sposob tak zmodyfiko-
wac, zeby moc uruchamiac nielegalnie $ciggniete gry. Zupetnie inna jest sytuacja z PlayStation. Poki co
praktycznie nikomu nie udato sie zlamac systemu bezpieczenstwa tej konsoli. Byty podjete bardzo dobre
préby przez stynnego hackera Geohota (George Holtz, ktéry ztamat zabezpieczenia PSP oraz iPhone’a),
ale nie przedostaty sie one do szerokiego zastosowania. Przyczyng tego jest bardzo dobry system bezpie-
czenstwa, ktory bazuje na wspomnianej juz, kryptograficznej polityce otwartego i prywatnego klucza. Za-
bezpieczenie polega na tym, Ze jezeli procesory w konsoli dostang cokolwiek, co nie jest podpisane przez
firme Sony (ktora trzyma swoje klucze w bezpieczenstwie), to po prostu nie beda dziatac.

Podsumowujac, konsole do gier zmieniaja sie w uniwersalne systemy multimedialnie, ktore tez sg
bardzo zaawansowanym systemem dystrybucji tresci cyfrowych, czyli - sg duzym rynkiem.

% Nazwa pochodzi od stéw: independent video games. Sa to gry tworzone przez pojedyncze osoby lub mate zespoty
bez wspotpracy z wydawca (i bez jego wsparcia finansowego — niekiedy nie majg nawet zadnego budzetu). Sg dys-
trybuowane gtéwnie online. Cechuija sie z reguty innowacyjnoscia, kreatywnoscia i podejsciem artystycznym.



2.3.2.2 Tablety i telefony - nowe rynki dla przedsiebiorcow

Wspotczesne telefony komorkowe sg urzadzeniami bardzo zaawansowanymi. Z ewolucyjnego punku
widzenia, dopiero wraz z produkcjg pierwszego iPhone'a, pojawity sie szerokie mozliwosci do zarabiania
duzych pieniedzy na e-ustugach oraz tresciach cyfrowych dla telefonéw. Obecnie, gtéwnymi systemami
operacyjnymi telefondw i tabletdw sg iOS (Apple) oraz Android (Google). Sa tez inne, ktore z réznym po-
wodzeniem sie rozwijaja. Trzeba zaznaczy¢, ze rynek aplikacji na tablety i telefony trzeba traktowac jako
wspolny. Dlatego wszystko, co dotyczy jednej klasy urzadzen, dotyczy i drugiej.

Co jest najbardziej istotnego w zaréwno tabletach i w telefonach? Sg to urzadzenia mobilne. Dodat-
kowe aplikacje moga w bardzo rézny sposéb pomaga¢ w codziennym uzytkowaniu lub dostarczac
rozrywki.

Najciekawszg innowacja tych systeméw sg mikroptatnosci. Tradycyjny model biznesowy na rynku opro-
gramowania (w tym system na Windows mobile czy na Symbian) byt nastepujacy:

Rys. 26. Tradycyjny model biznesowy na rynku oprogramowania mobilnego

przygotuj ustal cene na sprzedaj okoto

aplikacje okoto 15 dolarow 2 tys. kopii

Zrédto: opracowanie wiasne.

Model biznesowy, ktory zapoczatkowat Apple, oczywiscie po czesci dzieki swojej szerokiej bazie uzytkow-
nikéw, stworzyt zupetnie nowy schemat.

Rys. 27. Model biznesowy a’la Apple na rynku oprogramowania mobilnego

ustal ceng na sprzedaj okoto
okoto 1 dolara 100 tys. kopii

przygotuj aplikacje

Zrédto: opracowanie whasne.

Ten model bardzo dobrze sie przyjat, gdyz uzytkownicy okazali sie by¢ bardzo sktonnymi do dokony-
wania drobnych zakupow. Dopiero pojawienie sie mobilnych urzadzen w potaczeniu z podtgczonymi do
nich sklepami gier i aplikacji sprawito, ze powstat rozlegty, doskonaty rynek dystrybucyjny. Niektére firmy
zarabiajg bardzo duze pienigdze przygotowujac gry i aplikacje na telefony. Trzeba powiedzie¢, Ze jest to
nowy rynek i jego mozliwosci jeszcze nie w petni zostaty zbadane i sprawdzone (a zatem z wejsciem
nan wigze sie ryzyko). Jednakze koszty przygotowania aplikacji na telefon czy tablet nie sg z reguty tak
wysokie, jak w przypadku bardziej tradycyjnego sprzetu — komputeréw osobistych czy laptopow. Co
wiecej, koszty przygotowania takich aplikacji coraz bardziej spadaja. Pojawia sie mndstwo narzedzi, za
pomoca ktérych programista jest w stanie szybko przygotowac aplikacje. Liczba takich narzedzi rosnie,
podobnie jak ich funkcjonalnos¢.



Przyktad mikrotransakgji dla telefonéw i tabletow
Zaréwno dla i0S, jak dla systemu Android, niedawno pojawita sie mozliwos¢ tak zwanych In-App Pur-
chase, czyli zakupdw i pfatnosci dokonywanych wewnatrz aplikacji czy gry. Sa to mikrotransakcje,
o ktérych moéwilismy wczesniej. Pozwala to, przyktadowo:

* wygodnie kupic ksigzke w aplikacji Kindle dla iPhone’a,

e artykut w aplikacji gazety Wall Street Journal’, albo

* jakis przedmiot w grze na telefon.
Tworzy to bardzo, ale to bardzo duzy rynek. Pozwala na powstanie bardzo korzystnych rozwigzan
z punktu widzenia wygody uzytkownikéw. Jest to doskonata szansa na $wiadczenie innowacyjnych
ustug:

* zaréwno tych, ktére juz byty dotad swiadczone, tylko tym razem na zupetnie innym i poziomie

jakosciowym, jaki
* stworzenie zupetnie nowych ustug.

Nie tak dawno pojawity sie aplikacje do zamawiania takséwek — réwniez w Polsce. Uzytkownik na mapie
widzi samochody réznych korporacji, ktére sg w okolicy z informacja, za jaki czas mogtyby przyjechac.
Moze zamowic taksdwke jednym przyciskiem i na biezaco $ledzi¢ (dzieki GPS) jej ruch. Jest to bardzo pro-
sty przykfad tego, jak mozna znaleZ¢ ciekawe i potencjalnie dochodowe nisze. Jest to w dodatku, w du-
zej mierze, niewyeksploatowany rynek, na ktérym mozna stworzy¢ wiele e-przedsiewziec.
Podsumowujac musimy powiedzie¢, ze rynek aplikacji mobilnych jest duzy i ciagle rosnie. Czesto, du-
zym sukcesem ciesza sie aplikacje przygotowane nie przez duzych deweloperdw, ale przez mate firmy,
ktére postanowity przygotowac ciekawe i wygodne oprogramowanie dla uzytkownikéw. Udaje im sie na
tym dobrze zarobi¢. Jest to ciekawe rozwigzanie, ktére mozna poleci¢ polskim przedsiebiorcom.

2.3.2.3 Inne technologie sprzetowe
Ponizej zaprezentowanych bedzie kilka innych technologii zwiazanych z innowacjami w zakresie sprzetu.

E-Ink — technologia ksigzki elektronicznej

Nie tak dawno zostata wynaleziona (a dokfadniej — rozwinieta) technologia, ktéra pozwala produkowac
monochromatyczne ekrany, ktére sg podobne do zwyktego papieru. Nie wdajac sie w szczegodty technicz-
ne, jezeli patrzymy na taki ekran, to rzeczywiscie jest on znacznie bardziej przystosowany do czytania, niz
wszystkie ekrany typu LCD. Nie jest to ksiazka, ale jest to najlepsze przyblizenie, ktére do tej pory zostato
opracowane i znalazto sie na rynku.

Oczywiscie nieuniknionym zjawiskiem byto pojawienie sie ksigzki elektronicznej. Jako pierwszy te nisze
zdominowat Amazon za pomoca swojego urzadzenia Kindle. Byto ono wygodne i na tyle dobrze jakoscio-
wo wykonane, ze nie tylko mu sie udato spopularyzowac ten produkt, ale tez dotrze¢ z ofertg do szerokiej
i konserwatywnej grupy osob. Tak naprawde udato sie mu stworzy¢ rynek ksiazki elektronicznej.

Jak widzimy, sama technologia stafa sie gtéwnym powodem pojawienia sie nowego rynku. Co wiecej, ten
bardzo mtody rynek juz zaczat aktywnie ,pozerac”tradycyjny rynek wydawniczy. Jest to cenny wniosek dla
przedsiebiorstw. Czasami nowa technologa, nawet wydawatoby sie do$¢ mato znaczaca, moze zupetnie
zmieni¢ cafg branze. Stwarza to bardzo duze szanse dla pojawienia sie produktéw, ktére sg projektowane
z wykorzystaniem tej technologii.

Przyktadowo latem 2011 r. pojawit sie zupetnie nowy rodzaj ekranu dotykowego (firmy Senseg), ktory dzieki
tworzeniu pola elektrycznego tworzy zmienna site tarcia, co przy odpowiedniej konfiguradji tego pola pozwala



poczu¢ teksture (fakture) powierzchni. Chociaz ekran pozostaje gfadki, osoba dotykajaca, synaptycznie wyczu-
wa pod palcami teksture powierzchni. Piasek, ziarenka czy faktura papieru sg bardzo dobrze odczuwalne. Jakie
to stwarza mozliwosci? Chociazby takie, ze jest to rewolucja dla 0séb niewidomych, gdyz to jest bodajze pierw-
sza technologia, ktéra w tani sposéb pozwala im na korzystanie z komputerdw czy tabletéw, ale takze z ksigzek
elektronicznych. Wiele innych mozliwosci zastosowania tej technologii czeka jeszcze na odkrycie.

Kreatywne i innowatorskie zastosowania wspotczesnych technologii predzej czy pdzniej odnajduja swoja
nisze rynkowa.

Procesory z funkcjonalnoscia kryptograficznag

Nowe procesory Intel (zmikroarchitektura Ivy Bridge) posiadaja wbudowana funkcjonalnos¢ kryptogra-
ficzng bazujaca na polityce otwartego i zamknietego klucza (procesory te maja trafi¢ na rynek w 2. poto-
wie 2012 roku). Jeden taki klucz znajduje sie wewnatrz samego procesora. W kazdym procesorze, ktory zo-
stanie wyprodukowany, bedzie on unikatowy. Druga czes¢ klucza znajduje sie bezpiecznie w firmie Intel.
Na pierwszy rzut oka, mogtoby sie to wydawac informacja zupetnie nieistotng, ale takg nie jest. Otdz pojawita
sie mozliwos¢ tworzenia tresci, ktdre sg przeznaczone wyfgcznie do konkretnego procesora. Oznacza to,
przyktadowo, ze moze sie pojawic (i na pewno sie pojawi) jakis,Sony Store’, ktéry bedzie oferowat mozliwos¢
legalnego sciggniecia filmu w pliku do obejrzenia czy to na komputerze, czy to w postaci streamingu bezpo-
Srednio do telewizora. Jest to ciekawy moment w historii rozwoju e-biznesu. Dystrybutor produkgji cyfrowej
bedzie mdgt (z mniejszymi obawami o piractwo) wysytac swoje tresci, ktére beda bardzo dobrze zabezpieczone.
Bedzie mdgt, przypisac” udostepniane przez siebie tresci do konkretnego urzadzenia (moze by¢ to komputer,
przystawka do telewizora czy system kina domowego). Dotyczy to réwniez gier. | nie oznacza to, ze kupujac
gre, kto$ na state przywiazuje ja do komputera. Jezeli zmieni komputer, to zaloguje sie na swoje konto na innym
komputerze i ponownie $ciggnie pliki specjalnie przygotowane do nowego procesora/urzadzenia.

Ale mozna zabezpiecza¢ nie tylko kontent cyfrowy. Takie podejscie zwigzane z podpisywaniem progra-
moéw moze doprowadzi¢ do tego, ze wirusy, ktére nie sg podpisane, nie beda mogty sie uruchomic. Jest
to dos¢ ciekawy sposéb ich zwalczania. W dodatku, jest to zupetnie inna metoda, niz stosowana dotad od
wielu lat przez programy antywirusowe. Potencjalnie mozna bedzie zabezpieczy¢ komputer przed niepo-
zadanymi programami.

Widzimy zatem, ze taka, niby drobna zmiana technologiczna w procesorach, potencjalnie moze zmienié
(i prawdopodobnie tak sie stanie) cata branze sprzedazy tresci cyfrowych online, systemdw antywiruso-
wych oraz wiruséw w swej istocie.

SSD

Kolejnym przyktadem moze by¢ SSD (Solid State Drive). Ta nowa technologia dyskow twardych pojawita
sie i upowszechnita nie tak dawno (choc jej poczatki siegajg jeszcze lat 70. XX w.). W miejsce tradycyjnych
namagnetyzowanych dyskéw (HDD), podatnych na uszkodzenia mechaniczne, wchodzi technologia SSD.
SSD to w skrécie duzy, bardzo szybki pendrive, znacznie szybszy od tradycyjnego dysku twardego. Juz
jest wykorzystywany w réznych modelach komputerdw. Jakie niesie dodatkowe funkcje? Technologicznie,
pozwala na bardzo szybkie odczytywanie i zapisywanie danych. Przyktadowo, komputer z SSD moze sie
wigczac w 2-3 razy szybciej niz z tradycyjnym dyskiem. Nie wiadomo jeszcze, jaki to moze wywotac wptyw
na rynek. Moze zadnego, a mozliwe bedzie on znaczacy.

2.3.2.4 Infrastruktura GPS

Wprowadzenie systemu GPS dokonato rewolucji. Zmienity sie zasady dziatania (bezposrednio lub posred-
nio) prawie kazdej dziedziny naszego zycia, a jesli tak jeszcze sie nie stato, to jest to tylko kwestig czasu.
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Wszystko, co jest zwigzane z przemieszczaniem sie, w ten czy inny sposdb moze by¢ znaczaco zmienione
(dopetnione lub ulepszone) za pomocg GPS. Na rynku pojawiajg sie réznego rodzaju dostawcy ustug, ktére
to pomagajg przemieszczac sie ich uzytkownikom za pomoca tej technologii. Zaczynajac od windsurfe-
row, ktorzy dostajg na swoje odbiorniki koordynaty miejsc, gdzie jest dobry wiatr do uprawiania przez nich
sportu oraz od uzytkownikéw komunikacji miejskiej, ktorzy podrézujg wykorzystujac jakdojade.pl, a kon-
Czgc na zaawansowanych systemach koordynacji floty w firmach logistycznych.

Dane GPS wykorzystywane s3 jednak nie tylko w zakresie przemieszczania sie. Cokolwiek, co potencjal-
nie moze by¢ przypisane do punktu geograficznego, zaczyna wykorzystywac GPS. Zaczynajgc od miejsca
gdzie kto$ je obiad (FourSqure — por. odpowiedni podrozdziat w niniejszej ksigzce), a koriczac na wykorzy-
staniu danych GPS, by zaznaczy¢ doktadne miejsce, z ktdrego zrobiono zdjecie.

Co waznego jest w tej technologii? Staje sie ona coraz szybsza i coraz bardziej precyzyjna. W kosmosie jest
coraz wiecej satelitdbw, co gwarantuje lepsza jakos¢ odbioru. Przyktadowo nie tak dawno np. wystartowat
rosyjski system globalnego pozycjonowania — Glonass. Do dotychczasowych 30 amerykanskich satelitow
dotaczyto 30 rosyjskich. Zaprezentowany w 2011 roku iPhone, odbiera juz sygnat zaréwno GPS, jak i Glo-
nass. Takie potaczenie daje doktadniejsze oraz szybsze pozycjonowanie.

Jesienig 2011 r. wystrzelono pierwsze dwa satelity europejskiego systemu nawigadji satelitarnej Galileo,
majgcego by¢ alternatywa wobec GPS i Glonass (wspomniec tez nalezy o chinskim systemie BeiDou, ktéry
ma jednak zasieg regionalny, a nie $wiatowy). W marcu 2012 r. pozytywnym wynikiem zakonczyty sie ich
testy. Do 2014 r. ma ich juz by¢ 14, a docelowo — 30'*.

Warto tez pamietac o dawno juz istniejacej technologii lokalizacja uzytkownika aplikacji za pomoca trian-
gulacji na podstawie sygnatow ze stacji bazowych telefonii komdrkowej (Google Maps w telefonach ko-
markowych). Z ekonomicznego punktu widzenia, jesli moga zaistniec rézne rozwiazania, ktére pozwalaja
Znaczaco zaoszczedzi¢ na czasie, obnizy¢ koszty dziatalnosci, czy w jakikolwiek inny sposéb przynies¢ wy-
mierne korzysci, to na pewno one powstana.

2.3.3 Trendy w zakresie oprogramowania

Rozwdj oprogramowania moze by¢ poniekad wazniejszy dla rozwoju e-biznesu, niz rozwdj technologii,
sprzetu. Bardzo czesto to oprogramowanie decyduje o tym, jak w koricu bedzie wygladac¢ ten czy inny
produkt. Niekiedy oprogramowanie i marketing sg wazniejsze, od technologii, czego przyktadem jest
iPhone (majacy rozwigzania techniczne pozostajace w tyle za konkurencjg). Poprawne pojmowanie roli
oprogramowania oraz wiedzy na temat proceséw, ktére zachodza na tym rynku, moze istotnie pomaéc
w wyborze prawidtowej strategii. Efektem tego moze by¢ sukces rynkowy.

2.3.3.1 Technologie serwerowe

W ciggu ostatnich kilkunastu lat, rynek oprogramowania istotnie sie zmienit. W 1991 r. pojawit sie Linux, kto-
ry zapoczatkowat zupetnie nowy reguty na rynku. Okazato sie, ze nawet najbardziej zaawansowane opro-
gramowanie serwerowe moze by¢ bezptatne. Jest to akurat bardzo zgodne z duchem internetu, gdyz miat
on by¢ przestrzenig swobodng, a przez to i w duzej mierze bezpfatng, gdyz jednym z wymiaréw wolnosci
jest wolnos¢ ekonomiczna. W tym przypadku, rzeczywiscie, udato sie osiggnac bardzo duzy stopien tej
swobody. Kazdy przedsiebiorca jest w stanie przygotowac swoj wiasny serwer ponoszac wytgcznie koszty

1% Satelity GALILEO zaostrzajg walke konkurencyjng, ,Gtos Rosji’, 2 kwietnia 2012 r, http://polish.ruvrru/2012_04_02/
70426750/ <dostep: 2 kwietnia 2012 r.>.



sprzetu. Tak zwany pakiet serwerowy LAMP (Linux, Apache, MySQL, PHP) jest takg mieszanka produktows,
ktéra pozwala uruchomic¢ nawet bardzo zaawansowang strone internetowa. Oczywiscie, nie jest konieczne
stawianie wtasnego serwera — moze wykupi¢ dostep do niego u odpowiedniego dostawcy.

Z punktu widzenia ekonomicznego bezptatny dostep do technologii serwerowych jest bardzo korzystnym
zjawiskiem, gdyz znaczaco obniza koszty prowadzenia dziatalnosci, obniza bariery wejscia oraz niesie ze sobg
jeszcze pare innych korzysci ekonomicznych. Oczywiscie, bezptatne systemy czesto sie nie nadajg do wiekszych
projektéw, a jezeli nawet sg przydatne, to tylko takie firmy jak Facebook moga sobie pozwoli¢ na zatrudnienie
takich programistéw, ktérzy tak dopracuija silnik (na przyktad MySQL) i dostosujg go do swoich potrzeb, ze z pier-
wotnego kodu, méwigc metaforycznie, pozostanie tylko sama nazwa. Niemniej jednak, majac takie narzedzia
mozna podjac sie tworzenia nawet zaawansowanych aplikacji przy wykorzystaniu bezptatnych technologii.
Oczywiscie takie podejscie nie zawsze sie sprawdza, gdyz jezeli przedsiebiorca postanowi zmienic tech-
nologie, potencjalnie bedzie narazony na ponoszenie tak zwanych kosztéw przetaczenia (ang. switching
costs) i wszystkie ryzyka z tym zwigzane. A moga by¢ one bardzo duze.

2.3.3.2 Techniki autoryzacji

Bardzo ciekawym elementem duzej ilosci e-biznesdw sg technologie autoryzacji. Z autoryzacjg online jest
jeden, dos¢ ,drobny” problem. Autoryzacja jest bardzo skomplikowang procedura techniczng niewi-
doczna dla uzytkownika, cho¢ z jego punktu widzenia wydaje sie, ze jest bardzo prosta. Chociaz nie jest
ona skomplikowana, mimo to dos¢ duzo osdb nie lubi i nie chce sie rejestrowac w réznych serwisach. Stad
duzo 0séb rezygnuje z wykorzystania ustug danego e-biznesu juz na etapie rejestracji (juz wspominalismy
0 przyczynach takiego zachowania w podrozdziale poswieconym niefinansowym kosztom alternatyw-
nym po stronie uzytkownika). Dostawcy ustug byli $wiadomi istnienia tego problemu i postarali sie go
rozwigzan. Sprobujmy zobaczy¢, jak ewoluuja systemy logowania sie.
Pierwsza generacja systemdw autoryzacji posiadata nastepujacy schemat:

* rejestracja: login autoryzacyjny + e-mail rejestracyjny + hasto,

* autoryzadja: login autoryzacyjny + hasto.
Druga generacja byfo juz wykorzystywanie takiego schematu:

* rejestracja: e-mail rejestracyjno-autoryzacyjny + hasto,

* autoryzacja: e-mail rejestracyjno-autoryzacyjny + hasto.
Okazato sie to byc troche tatwiejszym schematem, gdyz nie wymagato od uzytkownika zapamietywania
loginu i hasta (ktére czesto bywaty zapominane), lecz wykorzystania jednego ze swoich adreséw e-ma-
ilowych. Byto to bardzo dobre rozwigzanie, ktdre znaczaco zaoszczedzito czas poswiecany na procedure
rejestracji i autoryzacji dla uzytkownikéw.
Nastepna generacja byt Openld. Idea polegata na tym, ze uzytkownik rejestrowat sie w jednym serwisie Ope-
nld, a nastepnie na innych stronach, gdzie od niego wymagano rejestracji, podawat jedynie odpowiedni link do
swojego profilu Openld i byt automatycznie rejestrowany. Bardzo duzo oséb korzystato z takiego rozwigzania.
Czwarta generacjg byto wykorzystanie duzych serwiséw takich jak Google czy Facebook. Okazato sie to
byc¢ bardzo skutecznym rozwiazaniem, bowiem duza czes¢ uzytkownikdw ma juz konto na FB, Google czy
w innym duzym serwisie, a co wiecej — bardzo prawdopodobnie, Ze sg tam zalogowani w momencie kiedy
chca sie zalogowac do innego serwisu. Obecnie, by sie zarejestrowac w niektérych serwisach, wystarczy
jedynie kliknag¢ na odpowiedni przycisk, a uzytkownik zostaje juz w nich zarejestrowany. Sa dos¢ obszerne
wyniki badar empirycznych pokazujacych, ze liczba 0séb rejestrujacych sie w serwisie na stronach znacz-
nie wzrasta wraz z wdrozeniem takiej technologii autoryzacji.
Prawdopodobnie piata generacja, w chwili obecnej (tj. w marcu 2012 roku) ostatnig i w zwigzku z tym
jeszcze nie do konca sprawdzong metoda autoryzadji, jest telefon. Przyktadowo niektére serwisy nawet



nie potrzebujg hasta, a po prostu przywigzuja rejestracje i ustuge do telefonu komdérkowego. Wystarczy, ze
korzysta sie ze swojego telefonu, a system, do ktérego sie chcemy zalogowad, uczyni to za nas. Obecnie,
dziata to gtéwnie dla serwisow przygotowanych dla telefondw. Starszym wariantem wykorzystania auto-
ryzacji przez telefon jest wprowadzenie dodatkowego systemu bezpieczeristwa, z ktérego korzysta sie za
posrednictwem SMS (czy specjalnych aplikacji). Stosowany on jest czesto w bankowosci internetowe;j.

Rys. 28. Pie¢ generacji systemow autoryzacji

login + il \;l\ przez
e—mall er:"a; ’] I I ) Openld Google telefon
+ hasto + hasto ."FB ,’tablet

Zrodto: opracowanie wiasne.

Co ciekawe, wiedzac o tym, ze systemy autoryzacji s problemem dla wielu serwisoéw, przyktadowo takie
firmy jak Janrain czy Gigya'“ stworzyty e-ustugi, ktére upraszczaja autoryzacje poprzez rézne serwisy spo-
tecznosciowe. Sprzedaja narzedzia autoryzacji uzytkownikéw réznym firmom za cene wyrazang w dziesigt-
kach tysiecy dolaréw (cenniki sg dostepne na stronach internetowych tych firm).

2.3.4 Synergia sprzetu i oprogramowania

Elementem uwarunkowania technologicznego prowadzenia e-biznesu jest to, jakiego oprogramowania
uzywa przedsiebiorca i jakie rozwigzania sprzetowe wybiera. Innowacyjng koncepcja w tym obszarze s3
rozwiazania taczace oprogramowanie ze sprzetem.

Aby dobrze zrozumie¢ réznice pomiedzy kupowaniem platform sprzetowych wraz z oprogramowaniem,
a osobno oprogramowania i sprzetu, mozna uzy¢ poréwnania do kupowania samochodu z salonu lub
kupowania czesci i samodzielnego sktadania auta. Samochéd w tym przypadku to rozwigzanie zintegro-
wane, faczace oprogramowanie i sprzet. Najwieksze swiatowe firmy informatyczne intensywnie inwestuja
w takie, zintegrowane rozwiazania. Zmienia to w znaczacy sposob obraz rynku IT. Stwarza to rowniez zu-
petnie nowe mozliwosci dla biznesu.

2.3.4.1 Rozwigzania bazodanowe

Potaczenie platform sprzetowych z oprogramowaniem to innowacyjne podejscie, ktére niesie ze sobg
duzo zmian, ale przede wszystkim korzysci w kontekscie budowy infrastruktury IT. Sg to rozwiazania skia-
dajace sie z serwerdw, podsystemu pamieci masowej oraz oprogramowania bazodanowego (przyktadem
jest rozwigzanie Oracle Exadata). Istniejg rowniez rozwigzania dedykowane do analizy duzej ilosci danych
(Oracle Exalytics), czy zoptymalizowane pod katem obstugi aplikacji Java. Podejscie to pozwala skrécic
czas wdrozenia, 0szczedzi¢ czas na wymiarowaniu niezbednych komponentéw pochodzacych od réznych
dostawcdw i znaczaco eliminuje ryzyka. Utatwia tez instalacje, konfiguracje, testowanie i walidacje.

Warto zaznaczy¢, ze wiele aplikacji biznesowych (ERP, CRM, czy aplikacje billingowe) posiada certyfikaty
zgodnosci z takimi srodowiskami, co sprawia, ze ryzyko korzystania z takich aplikacji jest dla przedsie-
biorcy nizsze. Koszty biezacego utrzymania moga by¢ tez nizsze od tradycyjnych rozwigzan; ponadto

% Jak podaje Wikipedia, Janrain i Gigya oferujg technologie bazujaca na SaaS (por. dalsze fragmenty ksigzki), dzieki
ktorej strony internetowe zyskuja wymiar spotecznoéciowy. Agregujg autoryzacje i dostarczaja spotecznosciowy API
(interfejs programowania aplikacji) m.in. z kont Facebooka, Twittera, Google, MySpace, LinkedIn.



dostawcy rozwiazan programowo-sprzetowych zapewniaja jeden punkt wparcia dla wszystkich jego
komponentéw. Mniejsze jest zapotrzebowanie na powierzchnie w serwerowni, a co najwazniejsze — na
energie. Systemy takie sg rowniez tatwo skalowalne. Robi sie to w zréwnowazony sposéb — poprzez
zwiekszenie przepustowosci sieci, dodanie wiekszej ilosci procesordw, pamieci oraz rozszerzenie prze-
strzeni dla danych.

Z punktu widzenia czysto informatycznego, platforma sprzetowa zoptymalizowana do oprogramowania
bazodanowego i potaczona z automatycznym strojeniem systemu (jak np. w rozwigzaniu Exadata) osia-
ga bardzo wysoka wydajnos¢. Pomimo wzrostu obcigzenia i liczby zapytart do bazy danych (np. wraz ze
wzrostem liczby klientéw w sklepie internetowym, badz ze znacznym wzrostem wyszukiwan w okresie
przedswigtecznym), nie obserwuije sie spadku wydajnosci.

Rozwigzaniami taczacymi sprzet oraz oprogramowanie fatwiej sie zarzadza, niz w przypadku tradycyjnych
rozwiazan. Dzieki swojej wydajnosci pozwalajg one gromadzi¢ znacznie wiecej danych do analizy i anali-
zowac je w czasie rzeczywistym, co przynosi duza wartos¢ dla przedsiebiorcy.

Warto zwrdci¢ uwage, ze istniejg rozwigzania taczace sprzet i oprogramowanie dedykowane dla sektora
MSP. Jest to na przyktad zestaw Oracle Database Appliance. Podobnie jak jego odpowiedniki kierowane
do wiekszych przedsiebiorstw, rozwigzanie to pozwala uniknac ryzyka i kosztow towarzyszacych wdraza-
niu systemu, do tego jest osiggalne cenowo dla mniejszych firm. Wigze sie to oczywiscie z ograniczenia-
mi wielkosci bazy danych, jednak dla srednich i mniejszych przedsiebiorstw nie stanowig one problemu.
W tym wypadku rozwigzanie to wyposazono réwniez w oprogramowanie administracyjne, pozwalajace
na automatyczng konfiguracje, wprowadzanie poprawek i diagnozowanie serwera baz danych. Jest to roz-
wiazanie, ktére mozna stosowac jako podstawe systemdw transakcyjnych czy hurtowni danych.

2.3.4.2 Technologie chmurowe

Technologie chmurowe (cloud computing) to doktadnie te same technologie, ktére znane nam byty od
dawna, jednak udostepnione w inny sposéb i majace znacznie wieksze mozliwosci. Koncepcja ,chmury”
zaktada przeniesienie na zewnatrz czynnosci informatycznych wykonywanych przez przedsiebiorstwo.
* Moze to sie ograniczac¢ do korzystania z zewnetrznej aplikadji, ktéra fizycznie nie jest zainstalowana
w firmie.
* Moze by¢ to réwniez dzierzawienie powierzchni dyskowej badz cafej infrastruktury pozwalajacej
na tworzenie aplikacji.
e Chmurg mozna tez nazwac jedno centrum przetwarzania danych dla catego wielooddziatowego
przedsiebiorstwa, czy tez scentralizowany dziat informatyczny.
Zastosowanie technologii chmurowej pozwala przedsiebiorcy unikna¢ koniecznosci samodzielnego
utrzymywania danej aplikacji badz infrastruktury, ryzyka z tym zwigzanego oraz kosztu zatrudnienia odpo-
wiednio wykwalifikowanych i doswiadczonych pracownikéw.
Koncepcja chmury mogta rozwinac sie z podejscia do informatyki, jako do ustugi. W zaleznosci od tego, czy
ustuga ta Swiadczona jest wewnatrz przedsiebiorstwa, czy tez na zewnatrz, wyrdzniamy:
e chmury publiczne,
* chmury prywatne bad?
e chmury hybrydowe.
Chmura publiczna okreélana jest modelem on demand, co charakteryzuje sie korzystaniem z aplika-
cji na zewnatrz przedsiebiorstwa i optatami proporcjonalnymi do wykorzystania przestrzeni dyskowej,
funkcjonalnosci itp. Zapotrzebowanie na moc obliczeniowa mozna w razie potrzeby zwiekszy¢. Jest to
szczegolnie korzystne, gdy zapotrzebowanie e-biznesu rosnie w okresach szczegdlnie duzego natezenia
zakupow.



Chmura prywatna to przetwarzanie danych czy uzywanie aplikacji zainstalowanych na serwerach znaj-
dujacych sie fizycznie w przedsiebiorstwie. Moga one by¢ administrowane i obstugiwane zaréwno przez
dziat informatyczny, jak i firme zewnetrzna.

Obecnie technologia pozwala na fatwe tworzenie chmur hybrydowych, tj. zaréwno publicznych, jak
i prywatnych. Rozwigzania sprzetowe pozwalaja obstugiwac réznych klientow chmur publicznych z zacho-
waniem zasad bezpieczeristwa, w zabezpieczonych centrach danych (czesto znajduja sie one w bunkrach,
czy na obszarach niedostepnych, a nawet o niskiej temperaturze, zeby oszczedza¢ na energii zasilania
klimatyzacji centrow danych). Do budowy chmury uzywac mozna zintegrowanych rozwiazan (tzw. engine-
ered systems) tgczacych sprzet i oprogramowanie w jednym zestawie, co zostato opisane wczesniej. Umozli-
wia to fatwiejsze zarzadzanie i utrzymywanie chmury, jak réwniez pozwala mierzy¢ zuzycie zasobow przez
poszczegolnych klientéw badz pracownikéw firmy, czy dziatéw — w przypadku chmury prywatnej. Takie
mozliwosci daje na przyktad pakiet narzedzi Oracle Enterprise Manager 11g.

Rys. 29. Widok ekranu uzytkownika pakietu narzedzi Oracle Enterprise Manager 119
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Zrodto: program Oracle Enterprise Manager 11g.

Warto zwréci¢ uwage na mozliwos¢ mierzenia, analizowania i poprawiania dostepnosci i wydajnosci aplikacji,
systemow czy stron internetowych, jakie daje pakiet Oracle Real User Experience Insight. Mozna w ten sposéb
sprawd?zi¢, jak dtugo otwiera sie klientowi sklep internetowy, ile klientéw jednoczesnie z niego korzysta itp.
Chmura pozwala takze reagowac na przypadki okresowego zwiekszania zainteresowania klientéw. Mozna
tez szybciej zmienia¢ technologie na nowsza. Nie wymaga zawierania wieloletnich kontraktéw na wspar-
cie techniczne. W przypadku chmury publicznej, w zwiagzku z koniecznoscia spetniania przez centra prze-
twarzania danych wielu wymogow bezpieczenstwa, technologia ta jest znacznie bezpieczniejsza niz roz-
wigzania instalowane w siedzibie firmy i administrowane przez informatykoéw, ktérzy moga nie posiadac
odpowiedniej wiedzy, doswiadczenia czy certyfikatow bezpieczenstwa. Czesto mamy jednak do czynienia
7 sytuacja, gdy przedsiebiorstwa wolg gromadzi¢ dane u siebie. Takie podejscie spotykane jest np. w insty-
tucjach finansowych.



2.3.4.3 P2P

Jeszcze jedna technologia, ktéra pojawita sie w ciggu ostatnich 10 lat (a doktadniej jesienig 1999 r. — byt
Napster) jest tak zwana technologia Peer-to-Peer (P2P). Nie jest to precyzyjnie rzecz ujmujac technologia,
lecz pewna koncepcja informatyczna. Systemy P2P rozwijajg sie od czaséw powstania Kazaa (od ok. 2001
roku; zob. podrozdziat nt. Skype'a). Najwieksze i najszersze zastosowanie maja w zakresie dystrybucji pli-
kéw, ale rozszerzaja sie na systemy dystrybucji jakichkolwiek danych, nawet takich, jak strumieniowanie
wideo'" (ang. video streaming).

Aspektem jeszcze nie w petni rozwinietym, cho¢ wykorzystywanym, jest wymiana innego rodzaju danych
za pomocg P2P. Na przyktad Skype w ten sposéb zbudowat catg swoja infrastrukture, dzieki czemu moze
oferowac bezptatne potaczenia telefoniczne wewnatrz sieci.

Koncepcja ta polega na tym, ze komputery pojedynczych uzytkownikéw wspodtpracujg miedzy sobg
(gtéwnie wymienia sie danymi) pomijajac serwery. Podyktowane jest to checig zmniejszenia kosztow dzia-
talnosci oraz prob ulepszenia jakosci ustug.

Najlepiej i najprosciej to wyttumaczy¢ uzywajac systemu BitTorrent. Wezmy przyktadowo jakis duzy plik
(majacy, zatdzmy, 20 GB), ktéry chcemy udostepnic tysigcowi oséb. Klasyczne rozwiazanie polega na wy-
najeciu serwera, z ktérego mozna byto by $ciggnac¢ ten plik. Niesie to ze sobg pewne koszty. Poza tym,
jezeli duza liczba 0séb zacznie $ciggac w tym samym czasie, to prawdopodobnie zatkaja sie facza i proces
$ciggania pliku znaczaco sie wydtuzy.

Torrenty (BitTorrent) wykorzystuja zupetnie inne rozwigzanie. Wyobrazmy sobie komputer (A), na ktorym
jest ten plik. Komputer ten (A) wysyfa jakas, nieduzg czes¢ pliku bezposrednio do komputera B. Nastepna
cze$¢ wysyta do komputera C, kolejng do D, jeszcze nastepna do E itd. W czasie, kiedy zaczyna wysytac
kolejng czes¢ do F komputer B zaczyna wysyta¢ swojg czes¢ do D, komputer E swojg do B i tak dalej. Bardzo
szybko te komputery zamieniajg sie w powigzang ze sobg sie¢ przesytajaca do siebie dane. Poréwnanie
schematu dziatania sieci pokazane jest ponize).

Rys. 30. Tradycyjne rozwiazanie klient-serwer (po lewej) oraz rozwigzanie P2P (po prawej)

Zrodho: opracowanie wiasne.,

Kiedy wszystkie komputery sciagna ten plik, to jezeli dotaczy sie kolejny (np. 1001) komputer, ktéry bedzie potrze-
bowat tego pliku, bedzie mdégt sciagac plik nie z jednego serwera, a z tysigca pojedynczych komputerow uzyt-
kownikéw. Bardzo czesto to jest znacznie lepsze rozwigzanie. W praktyce daje to niemalze nieograniczong prze-
pustowos¢ w zakresie szybkosci dystrybucji plikéw. | co wazne, jest to kosztowo znacznie tarisze rozwiazanie.

14713 lutego 2012 r. tworcy BitTorrent ogtosili, ze dostosowali swoja technologie do strumieniowania wideo na zywo.
W zatoZeniu, ma to by¢ alternatywny sposéb ogladania telewizji. Por. http:/live.bittorrent.com [dostep: 15 lutego 2012].
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Przykfad firmy Blizzard
Firma Blizzard wykorzystuje ten system, do dystrybucji aktualizacji do swojej gry World of Warcraft.
Dzieki temu, ze gra w nig ponad 10 miliondw osdb to przy wykorzystaniu systemu BitTorrent mozna

wykorzystac graczy, jako sprawnie funkcjonujaca sie¢ dystrybucji tresci.

Trzeba powiedzie¢, ze P2P jest bardzo korzystna koncepcja. Na razie najwieksze sukcesy osiggneta ona
w systemach dystrybucji plikdw. Jest ona bardzo stabilna i daje nadzieje na rozwdj oraz coraz szersze wy-
korzystane, gdyz znaczaco obniza koszty prowadzenia dziatalnosci. Pozwala nawet na rozwiazanie dosc¢
duzej ilosci problemodw technicznych.

Przyktady dystrybucji wideo

YouTube probowat wdrazy¢ dystrybucje wideo za pomoca tego systemu, by obnizy¢ obcigzenie
swoich serwerow.

Rozwiazanie to zastosowata tez najwieksza rosyjska sie¢ spotecznoéciowa VK.com (ponad 100 milio-
néw aktywnych uzytkownikéw). Popularne wideo w systemie jest po czesci odtwarzane za pomoca
P2P, co — wedtug administratoréw serwisu — znaczaco obnizyto obcigzenie systemu.

Niewatpliwie w nastepnym dziesiecioleciu pojawig sie coraz nowsze i kreatywne zastosowania tej techno-
logii winnych dziedzinach. Innowacyjne jej wykorzystanie na pewno zaowocuje pojawieniem sie zupetnie
nowych klas ustug, coraz taiszych oraz bardziej jakosciowych.

2.3.5 Redefinicja produktu jako innowacja

W przypadku rozpatrywania kwestii redefinicji produktu mamy na mysli:

* znalezienie nowego zastosowania dla rozwigzania, ktére juz istnieje lub

* stworzenie nowego rozwigzania na podstawie juz istniejacych.
Proces poszukiwania tych rozwigzarh ma charakter twérczy, a zatem do wsparcia go mozna zastosowac
metody heurystyczne. W konsekwencji jest tez przejawem dziatalnosci innowacyjnej. Zatem jest to sfera,
ktdrg e-biznes powinien szczegdlnie sie interesowad.
Mowiac o redefiniowaniu produktu mozna wyjs¢ od potrzeby. Innowacja ta dokonuje sie bowiem nie
bez przyczyny. By miata powodzenie, nalezy zidentyfikowac rozbieznosci pomiedzy funkcja, jaka spetnia
dotychczas istniejacy produkt a funkcja, jaka by oczekiwat konsument.

Przyktad

Oswietlenie jest nam potrzebne z oczywistych przyczyn. Tymczasem w tradycyjnym podejsciu, opartym
na zaréwkach, wiekszo$¢ energii elektrycznej zamieniana jest nie na $wiatto, ale na ciepto. Zarowki nie
byty na ogdt potrzebne w zastosowaniach zwigzanych z ogrzewaniem (moze z wyjatkiem inkubatoréw
itp.). Z punktu widzenia klienta byta to niepotrzebna funkcja, ktéra mimo to byta dostarczana przez rynek.
Zaistniata wiec rozbiezno$¢ miedzy stanem istniejacym, a pozadanym. Moze by¢ ona Zrodtem cieka-
wych rozwigzan technicznych, ale tez nisza, ktérej wypetienie moze przynies¢ sukces rynkowy.

W powyzszym przypadku udato sie opracowac inne rodzaje oswietlenia — poczatkowo $Swietlowki,
pdzniej wymyslano inne po aktualnie modne - oswietlenie diodowe.




2.3.5.1 Metody heurystyczne wspierajace redefiniowanie produktu

,Funkcja” jest jednoczesnie nazwa jednej z dziesigtek istniejagcych metod heurystycznych — metod twor-
czego rozwigzywania problemoéw. By wspomdc myslenie w kategoriach funkcji przez drobne narzedzie
systematyzujgce rozwazania, mozna wykorzysta¢ ponizszy schemat.

Rys. 31. Ocena wykorzystania funkcji wyrobu

spetnianie

niespetnianie

Zrodho: J. Antoszkiewicz, Metody heurystyczne. Tworcze rozwiqzywanie problemdw, PWE, Warszawa 1990, wyd. I, s. 190,

By moc zredefiniowad produkt, najpierw nalezy zidentyfikowac jego obecne i oczekiwane funkcje. W tym
celu mozna pomac sobie poprzez wykorzystanie zestawu podstawowych pytan:
e Jaka jest (ma by¢) funkcja?
* Dlaczego ta funkcja?
* (Czy tej funkcji oczekuje uzytkownik?
* Jakie bedg skutki, jezeli ta funkcja nie bedzie spetniana?
e Jakie bedg skutki, gdy ta funkcja bedzie spetniana?'*”
Nastepnie mozna pogrupowac zidentyfikowanych funkcji w zaleznosci od ich waznosci na:
e funkcje podstawowe,
e funkcje drugorzedne,
* funkcje nizszego rzedu.
W dalszej kolejnosci mozna przeprowadzi¢ analize kosztéw poszczegdlnych funkgji, by w koncu ustali¢:
* jakie sa ponoszone koszty zwigzane z dostarczaniem zbednych funkcji oraz
* jakie jeszcze naktady nalezatoby ponies¢, by uzupeti¢ produkt o funkcje oczekiwane przez uzyt-
kownika, a nie zapewniane mu obecnie.
Dla wsparcia procesu redefiniowania produktu mozna zastosowac kolejne metody heurystyczne. Ponie-
waz czesto w tym przypadku méwimy o obalaniu istniejacych rozwigzan, o odrywaniu sie od nich by méc
myslec o innych, mozna zastosowac:
* metode adwokata diabta, ktéra w tym przypadku mogtaby polegac na tym, Ze staje sie w obronie ist-
niejacego (nawet przestarzatego), niepozadanego juz dalej rozwiazania przed atakami innej grupy oséb,
* metode kruszenia, ktérej narzedziem jest opracowana dla danego zagadnienia lista pytar kon-
trolnych. Przykiad takiej listy podany jest ponizej. Metoda ta,daje bardzo dobre wyniki”w przypad-
ku analizy ,wyrobow, proceséw produkcyjnych, technologii, rozwigzan (...), aby na opréznione

48], Antoszkiewicz, Metody heurystyczne. Twdrcze rozwiqzywanie problemoéw, PWE, Warszawa 1990, wyd. Il, s. 190
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po starociach miejsce wprowadzi¢ nowy projekt, lub nawet tylko udoskonalenia, modyfikacje czy
adaptacje istniejagcego obiektu"*.

Lista pytan kruszacych

Czy mozna zmieni¢ ilos¢?

Mniej? — wiecej?, roztozone proporcjonalnie? — czesciowo? — skupione?, potqczone z czyms? — roztqczo-
ne?, dodane do czegos? — majqce cos jeszcze?, kombinowane z czym? — roziqczone?, catkowite? — wy-
rywkowe?

Czy mozna zmienic kolejnosc¢?

Uporzqdkowane? — chaotyczne? — dowolne?, rozrzucone? — skupione?, pierwszeristwo? — poczqtek? —
srodek? — koniec?, zespot? — podzespdt? — czes¢?, nastepujqce po sobie? — przypadkowe?

Czy mozna zmienic czas?

Krétszy? — dtuzszy?, wolniejszy? — szybszy?, chronologiczny? — przypadkowy?, synchroniczny? — asyn-
chroniczny?, oczekiwany? — wznawiany? — niespodziewany?

Czy mozna zmieni¢ przyczyny lub skutki?

Pobudzenie? — wyhamowanie?, wzmocnienie? — ostabienie?, niszczqce? — nieniszczqce?, wspdtdziatajq-
ce? - przeciwdziatajgce?, normalizujqce? — dowolne?, neutralizujgce? — arytmizujgce?

Czy mozna zmienic¢ charakter?

Silniejsze? — stabsze?, jednorazowe uzycie? — wielokrotne uzycie?, naprawialne? — nienaprawialne?, wy-
mienne? — niewymienne?, zmienne? — trwate? — odwracalne?, elastyczne? — sztywne?, drozsze? — tarisze?,
fadne? — brzydkie?, jednobarwne? — kolorowe?

Czy mozna zastosowac w innych celach?

Nowe sposoby uzywania?, rozszerzenie zakresu uzytkowania? — ograniczenie zakresu uzytkowania?,
mozliwos¢ przystosowania (adaptacji)?

Czy mozna wykorzystac¢?

Do czego jest potrzebne?, jakie pomysty sugeruje?, do czego jest podobne?, co (kogo) moze nasladowac?,
co moze zastqpic?

Czy mozna zmienic¢?

Znaczenie?, kolor?, ruch?, dzwiek?, koszt?, funkcje?, zastosowanie?, ilos¢?, jakos¢?, jakie inne zmiany sq
mozliwe?, nowe ujecia?

Czy mozna powiekszyc?

Co dodac?, wiecej czasu?, wieksza czestotliwos¢?, mocniejsze?, wyzsze?, dtuzsze?, grubsze?, bardziej war-
tosciowe?, dodatkowy sktadnik?, powtdrzyc¢?, pomnozy¢?, przesadzic?

Czy mozna zmniejszyc?

Co odjqc¢?, mniej czasu?, mniejsza czestotliwos¢?, zminiaturyzowane?, obnizone?, krotsze?, podzielone?,
opuszczone?, ominiete?

Czy mozna zastapic¢?

Inna funkcja?, inny materiat?, inny sktadnik?, inna technika?, inne miejsce?, inne podejscie?, inna szyb-
kos¢?, inny nastréj?, inna zasada techniczna?, inna obstuga?

49 ). Antoszkiewicz, K. Piech, Poszukiwanie pomystdw, [w:] J. Antoszkiewicz (red.), Metody rozwigzywania problemdw

w warunkach matego przedsiebiorstwa, Instytut Funkcjonowania Gospodarki Narodowej SGH, ,Monografie i Opraco-
wania”nr 40, Warszawa 1999, s. 102.



* Czy mozna inaczej utozy¢?
Inny rozktad?, inna kolejnos¢?, inny wzdr?, inne sktadniki?, inne zespoty?, inne czesci?, zmienic¢ tempo?,
zmieni¢ uktad?

e Czy mozna odwrdcic?
Zamienic pozytywny na negatywny?, zmieni¢ negatywny na pozytywny?, zmieni¢ dodatnie i ujemne?,
obrdci¢ do tytu?, odwrdcic pozycje?, odwrdcic funkcje?

e Czy mozna potaczyc?
Potqczyc cele?, potqczy¢ funkgje?, potqczyc elementy?, potqczyc fragmenty elementow?, potqczy¢ pomy-
sty?, potqczyc fragmenty pomystow?, potqczy¢ mieszanki?, potgczyc zespoty?, potqczy¢ parametry?

Zrédto: J. Antoszkiewicz, Rozwiqzywanie problemdéw firmy. Praktyka zmian, Poltext, Warszawa 1998, 5. 113-114.

2.3.5.2 Przyktady redefiniowania produktow

Zanim przejdziemy do $wiata wirtualnego, popatrzmy, jak w swiecie realnym moze dojs¢ do zredefinio-
wania produktu.

Przyktad Starbucksa

Amerykanska kawa przed Starbucksem byta bardzo niedobra. Istniata ogromna dysproporcja mie-
dzy kawa serwowang we Wtoszech, Francji, czy Turcji a lura, ktérg powszechnie podawano w Sta-
nach Zjednoczonych. Kierunek wydawat sie oczywisty. Kawa musi by¢ tak dobra, jak ta z wyzej
wymienionych krajéw. Ale to dopiero poczatek drogi. (...) Konsumenci kawy sa wyrafinowaniichca
czego$ wiecej niz smacznego napoju. Chca czegos, co wpisze sie w ich styl zycia. To doprowadzito
do powstania koncepgji coffee shop'u (...), gdzie mozna sie spotkac, pracowa¢, kontemplowac
Swiat i wiasne myéli, spedzac wolny czas itd. Sama kawa tez nie mogta by¢ pospolita. Musiata opo-
wiada¢ historie o fascynujacym $wiecie oraz o samym konsumencie. | tak powstat Starbucks. Pro-
duktem sieci jest kawa wyniesiona na nowy, wyzszy poziom, ale marka Starbucks na pewno nie jest
o kawie.

Zrodto: J. Pogorzelski, Redefinicja produktu, 7 lipca 2008 r, http://jacekpogorzelski.pl/redefinicja-produktu/, <do-
step: 3 kwietnia 2012 r.>.

Jak widzimy, na podstawie istniejagcego produktu, jakim byta kawa, mozna byto stworzy¢ inne rozwiaza-
nie — sie¢ kawiarni, ktére umozliwiaty nie tylko realizacje najprostszej uzytecznosci — konsumpcji kawy, ale
dawaly tez dodatkowe korzysci.

W e-biznesie jest podobnie. Wyjdziemy od innego, praktycznego przykfadu wzietego z zycia.

Przyktad

Pewnego dnia autor dostrzegt, ze jego laptop zaczat wyraznie wolniej dziata¢. Zrédto tego problemu
zostato bardzo szybko zlokalizowane — dysk twardy. Byt on juz w miare stary, intensywnie uzywany
i jego mozliwosci techniczne sie wyczerpaty. Ale byty na nim wazne dane, system operacyjny, wszyst-
kie programy, ktére juz byty ustawione zgodnie z potrzebami uzytkownika etc. Tego samego dnia
zostat zamowiony, nowy, lepszy dysk.




Skopiowanie starego dysku przy pomocy laptopa byto niemozliwe, zatem autor udat sie na gietde kom-
puterowa, by ktos wiozyt stary dysk do komputera i skopiowat zawartos¢ za pomoca specjalnego opro-
gramowania (np. Acronis). Kiedy autor poprosit o taka ustuge w pierwszym sklepie, zaoferowano mu:
e przetacznik SATA-USB, z ktdrego mogtby skorzysta, uruchamiajac Linuxa z pendrive’a i kopiu-
jac zawarto$¢ catego dysku za pomoca swojego laptopa;
* bardzo podobne do ww. rozwigzanie sprzetowe, aczkolwiek zakupu kabla nie byt jednak auto-
rowi potrzebny — bytby on wykorzystany przeciez tylko raz.
Potrzeba autora byto skopiowanie dysku, a nie przeprowadzenie préb samodzielnego kopiowania go
(przypomnijmy sobie pojecie niefinansowych kosztéw alternatywnych). Mimo sprawdzenia konku-
rencji, nie znalazta sie jednak firma, ktéra zechciataby zaoferowa¢ ustuge kopiowania (nawet za pomo-
ca oferowanego przez siebie przetacznika), bez sprzedazy kabla"
Ostatecznie rozwigzaniem stat sie znajomy informatyk, ktory przy niewielkim naktadzie czasu skopio-
wat interesujgcg autora zawartosc.

Wiekszo$¢ produktow, ktére kupujemy sg nam potrzebne, by zaspokoi¢ nasze okreslone potrzeby. W przy-
padku wspomnianego powyzej kabla sprzedawcy, mimo pewnych staran, nie do korica mogli zrozumiec,
Ze autor potrzebowat ustugi, zaspokojenia potrzeby, a nie ich sprzetu. Jest to zwigzane z bardzo prostym
rozumowaniem: dany produkt umozliwia realizacje ustugi. Jednakze uzytkownikowi nie jest potrzebny sam
produkt, ale ustuga, ktérg mozna za jego pomoca zrealizowac. To tak, jakby chcie¢ przejechac¢ z jednego
korica miasta na drugi, a od sprzedawcy ustyszatoby sie, ze w tym celu trzeba kupic¢ autobus.

Przyktad

Innym, tego typu spojrzeniem jest dos¢ swiezy pomyst e-biznesowy, ktéry jest w trakcie realizacji (czy
doktadniej — inkubacji). Naukowcy czy studenci czesto potrzebuja ksigzki, artykutu nie by zalegat przez
lata na dysku (nie méwigc o pdtkach), ale by moc z nich skorzystac przez pie¢ minut, czy godzine.
Nie jest potrzebne zatem kupowanie catej ksigzki, ale uzyskanie dostepu do jej czesci na okreslony,
raczej krétki czas. Technologicznie jest to mozliwe do zrealizowania, prawnie dozwolone, a w dodatku
realizuje te dokfadnie potrzebe klienta, ktérg on zgtasza — by mogt przez pewien czas skorzystac z in-
teresujacej go tresci.

Klient/uzytkownik, przewaznie zwraca sie do biznesu, gdyz ma pewne potrzeby, ktdre chce zaspokoic.
Aczkolwiek, dostepne rozwigzania na rynku nie zawsze mogg go zadowoli¢. Wylapywanie tego typu nie-
doskonatosci rynku moze by¢ zrédtem inspiracji dla stworzenia biznesu.

W powyzszym przykiadzie mielismy do czynienia z sytuacja (a z pewnoscig Czytelnik — po zastanowieniu
sie — bedzie w stanie podac wiele podobnych zdarzen z wkasnego doswiadczenia), gdy klient potrzebowat
pewnej ustugi, zas sprzedawca prébowat mu sprzedac produkt, ktérego w istocie rzeczy nie potrzebowat.
Zaistniato zupetne nieporozumienie pomiedzy klientem, a sprzedajagcym. Ten ostatni mogt zaproponowac
ustugi, ale nie byt na to zupetnie przygotowany, nawet psychologicznie. Podobnie, gdyby ktos zechciat
wypozyczy¢ zapalniczke w kiosku, by zapali¢ jednego papierosa za 50 groszy, zamiast jg kupowac za zto-
téwke — prawdopodobnie réwniez nie mégtby czegos takiego zrobi¢ (pomijajac juz brak odpowiedniej
pozydcji kodu w kasie fiskalne)).

Na szczescie w internecie granica pomiedzy produktem i ustuga juz do$¢ dawno zaczeta zanikac i oferta na
rynku jest bardziej ukierunkowana na swiadczenie takich e-ustug, ktére zaspokajatyby rozmaite potrzeby
uzytkownikéw. Jednym z przejawdw tego, nowoczesnego podejscia jest tak zwany SaaS.



2.3.5.3 Software as a Service

Samo podejicie wykorzystywania oprogramowania jako ustugi (Software as a Service — SaaS) moze nie jest
nowe, aczkolwiek stato sie bardziej popularne w ostatnich latach. Polega ono na tym, ze zamiast sprzeda-
wania pewnego, szerokiego produktu, probujemy swiadczy¢ pewng ustuge dla naszych uzytkownikow.
Zastosowanie tego podejscia mozna zaobserwowac na rynku tzw. web-aplikacji. S one przygotowane
w taki sposéb, by zaspokoic potrzeby uzytkownikdw bez wymuszania na nich dogtebnego korzystania ze
swojego produktu.
Analizy ekonomiczne pokazuja, ze wykorzystanie nowych technologii i rozwoj sektora ustug to dwa wazne
czynniki wzrostu gospodarczego we wspdtczesnym Swiecie. Projektowanie ustug i interakcji czy oddziaty-
wanie na uzytkownika to temat szeroko juz poruszany. Zmienit sie sposéb patrzenia na ustugi; analogicznie
jak produkty — réwniez one podlegaja procesowi projektowania. Dostep do narzedzi informatycznych czy
nawet platform do tworzenia rozwigzar informatycznych stat sie ustuga. Stad nazwa Software as a Servi-
ce. Wyrdznia sie rowniez pokrewne pojecia:

* Infrastructure as a Service (infrastruktura jako ustuga) i

* Platform as a Service (platforma do tworzenia aplikacji jako ustuga).
Wszystkie te technologie sg najczesciej oparte na réznego rodzaju technologiach chmurowych, opisanych
w jednym z poprzednich rozdziatéw.
Koncepcja SaaS definiowana jest przez National Institute of Standards and Technology w nastepujacy sposéb:

Cloud computing jest modelem umoZzliwiajgcym wszechobecny, wygodny, realizowany na zgdanie dostep w ra-
mach sieci do wspdlnej puli konfigurowalnych zasobdw obliczeniowych (np. sieci, serwerdw, pamieci masowej,
aplikacji i ustug), ktdre mogq by¢ szybko zaktadane i wydawane przy minimalnym wysitku zarzqdzania lub in-
terakgji z ustugodawcg™.

Przyktadowo wiekszos¢ telefondw posiada funkcjonalnos¢ synchronizacji kontaktéw z serwerem. Kiedys
do tego byto uzywane specjalne oprogramowanie do robienia kopii zapasowych swoich kontaktéw. Teraz
jest to swiadczone w formie ustugi.

Jakie z tego mozna wyciggnac¢ wnioski? Na rynku teleinformatycznym istnieje duze zapotrzebowanie na
réznego rodzaje ustugi. Prawie kazdy rodzaj produktu mozna skonwertowac na ustuge i prébowac
ja Swiadczy¢ za pomoca internetu.

150 P Mell, T. Grance, The NIST Definition of Cloud Computing. Recommendations of the National Institute of Standards and
Technology, September 2011, “Special Publication”800-145 (Draft).
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CZESC 3.

Portale i systemy sprzedazy online
— studia przypadkow
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W trakcie przygotowan koncepdji ksigzki dokonano wyboru prawie 30 przyktadow e-biznesow (podzielo-
nych na trzy grupy), ktére zostang przyblizone Czytelnikowi w postaci studidw przypadkéw. Byty to w za-
mysle najbardziej udane lub z innych wzgledéw wazne firmy z punktu widzenia dziatalnosci gospodarczej
uruchamianej naszego kraju. Czytelnik moze sprawdzi¢, nie na podstawie teorii, ale praktycznych dziatan,
jak wygladat rozwdj, czym cechowata sie specyfika wybranych firm. Nie ze wszystkich ustug tych firm po-
wszechnie sie korzysta w Polsce, ale mogg to by¢ nisze ciekawe z punktu widzenia przysztego e-przedsie-
biorcy.
W niniejszej czesci zaprezentowanych bedzie kilka najbardziej udanych przyktaddw dziatar e-biznesowych
7 zakresu portali i systemow sprzedazy online. Beda to przypadki:

e eBay,

e Allegro.pl,

* Amazon.com,

e Tunes Store,

e App Store,

* PayBack,

* Steam,

e Groupon.
Studia przypadkow w kolejnej czesci poswiecone beda wyszukiwarkom i systemom rozwijania kontaktow
spotecznych. Beda opisane przypadki:

¢ Yahoo!,

* Google,

¢ Wikipedia,

¢ Facebook,

* NK,

* GG,

* Skype,

e Twitter

* Mashable.
W ostatniej czesci ksigzki zaprezentowane zostang systemy swiadczgce ustugi na rzecz utatwiania ludziom
7ycia, zwiekszania komfortu i w celach rozrywkowych. Wsrdd nich znalazty sie:

e YouTube,

e Lastfm,

e NetFlix,

¢ TomTom,

¢ City-Nay,

¢ FourSquare,

e Nike+,

¢ (itylnteractive,

* 11 bit studios.
O ile we wczedniejszych czesciach byto zaprezentowane po jednym przypadku z Polski, to w ostatniej cze-
sci takich przykfadéw byto trzy. taczna wartos¢ opisanych firm (bez Wikipedii) wynosi ok. 420 mld dolaréw,
co daje ok. 1,3 bIn .
Analiza przypadkow odbywata sie przy zastosowaniu nastepujacego, ogélnego schematu:

* wstep,

* geneza,

e produkt,



e finanse,
* podsumowanie,
* Dbibliografia.
Byt on dostosowywany do potrzeb kazdego, opisywanego przypadku.
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Piotr SIDORUK

3.1 eBay

Rok zatozenia firmy: 1995 N
Zatozyciel: Pierre Omidyar ‘ A
Branza: e-commerce

Obecna wartos¢: 41,3 mld dolarow

3.1.1 Wstep

Adam Smith jeszcze w XVIII wieku napisat:,Kupiec nie musi by¢ koniecznie obywatelem jakiegos okreslo-
nego kraju. Jest mu w znacznej mierze obojetne, gdzie prowadzi swoj handel”™®'. Nie miat chyba jednak
pojecia o tym, jakiego znaczenia nabiorg te stowa w przysztosci. 200 lat po $mierci tworcy kapitalizmu
zaczat on ewoluowac w zupetnie nowym kierunku. Rola miejsca prowadzenia intereséw ulegta zmianom.
Rozpoczeta sie nowa era handlu elektronicznego.

Pierre Omidyar tworzac portal eBay zapoczatkowat nie tylko szereg utatwien i usprawnien w przeprowa-
dzaniu transakcji na odlegtos¢, lecz takze zmiane podejscia do handlu w ogdle. Surfowanie po portalu
aukcyjnym stato sie sposobem spedzania wolnego czasu, a nawet uzaleznieniem. Ludzie juz nie robig za-
kupow tylko dlatego, ze potrzebuja konkretnych przedmiotéw. Kupuja, bo lubig sam proces ich dokony-
wania, poszukiwania okazji i licytowania. Do rozwoju takiego podejscia konsumentow z pewnoscig przy-
czynito sie powstanie e-handlu, z ktérego rozwojem nieroztacznie zwiazany jest eBay.

Dzieki temu serwisowi wielu przedsiebiorcéw mogto rozwing¢ skrzydta, okazac sie bardziej konkurencyj-
nymi od wiekszych i silniejszych rywali przez koncentracje na sprzedazy internetowej. Wyodrebnienie sie
catkiem nowego rynku byto btogostawieristwem nie tylko dla sprzedajacych i kupujacych, lecz takze dla
posrednikow — firm kurierskich i bankow.

Dzisiaj strona eBay.com zajmuje 20. miejsce pod wzgledem popularnosci na Swiecie'?, jest dostepna
w wielu jezykach dla ponad 97 milionéw aktywnych uzytkownikéw. Warto$¢ produktéw sprzedanych
przez witryne w 2010 roku siegneta 62 mld dolaréw. Firma rozwineta szereg oferowanych ustug w dziedzi-
nie handlu i ptatnosci online, co uczynito jg swiatowym liderem sektora e-commerce.

1“1 A. Smith, Badania nad naturq i przyczynami bogactwa narodéw, Ksiega lll, rozdz. IV.
152 Wedtug rankingu Alexa Top 500.
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Zrodho: zrzut ekranu www.ebay.com, dostep: 02.02.2012.

3.1.2 Elektroniczne aukcje ideg programisty

Pierre Omidyar nie byt biznesmenem, lecz programistg z ideg, ktéry zdawat sobie sprawe, iz preznie rozwijajacy
sie internet moze stanowi¢ zrédto dochodu. Chciat utworzy¢ miejsce, gdzie wszyscy zainteresowani mogliby
uczestniczy¢ w aukgji na rownych prawach. Uwazat, Zze internetowy wymiar domu aukcyjnego mogtby by¢
bardziej otwarty. Mniejsi gracze mogliby konkurowac z wiekszymi. We wrzesniu 1995 roku podczas wolne-
go weekendu postanowit go zbudowac w zaciszu swojego pokoju w San Jose. Pomyst byt prosty. Witryna
miafa umozliwia¢ wystawianie przedmiotéw do licytacji oraz przegladanie innych ofert z mozliwoscia wziecia
udziatu w aukgji. Urodzony we Frangji 28-letni irariski programista w krétkim czasie uporat sie z napisaniem od-
powiedniego programu i pierwsza wersja serwisu rozpoczefa swojg dziatalnos¢. Sam przyznaje, iz utworzenie
miedzynarodowej korporadji nie byto jego celem. Gtéwnym czynnikiem motywujacym byfa praca nad intere-
sujaca technologia. Niematg role w powstaniu serwisu odegrafa jego partnerka, ktorej chciat zaimponowadc.
W tym czasie byt etatowym pracownikiem General Magic, dorabiajac na boku jako projektant stron in-
ternetowych. Zatozenie eBay’a nie byto jednak jego pierwszym kontaktem z biznesem. W 1991 roku wraz
z trojka przyjaciot zatozyt firme zajmujaca sie pisaniem programow. Na jej stronie internetowej pojawit sie
prototyp sklepu online nazwany eShop. Prowadzenie przedsiebiorstwa okazato sie by¢ nieoptacalne, lecz
eShop wzbudzit zainteresowanie i zostat wkrotce kupiony przez Microsoft.

Zakres oferowanych przedmiotéw, ktére mozna byto znalez¢ na pierwszych aukcjach, nie byt imponujacy.
Stare zabawki, bielizna z autografem i kilka podzespotéw komputerowych to wszystko, co oferowat serwis.
Taki poczatek nie zapowiadat przedsiewziecia godnego odnotowania w historii swiata. Jednak transakcje
za pomocy serwisu odbywaty sie. Sam Omidyar wystawit na aukcje zepsuty wskaznik laserowy, ktory miat
juz zamiar wyrzuci¢, lecz ku jego zdziwieniu kto$ zaoferowat niemal 15 dolaréw za, wydawatoby sie, nieuzy-
teczny przedmiot. Pierre uznat, ze kupujacy nie zrozumiat, ze oferowany sprzet nie dziata. Otrzymat jednak
odpowiedZ o nastepujacej tresci: jestem kolekcjonerem zepsutych wskaznikéw laserowych” Juz po kilku
miesigcach, rozwoj witryny nabrat gigantycznej predkosci, a same optaty od uzytkownikow przynosity kil-
kaset tysiecy dolarow miesiecznie.

W poczatkowej fazie dziatania serwisu Pierre Omidyar nie zdawat sobie sprawy z potencjatu jaki drzemat
w jego przedsiewzieciu. Witryne uwazano powszechnie za pchli targ przepetniony starociami, ktérymi in-
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teresujg sie tylko zapaleni hobbysci. Wielu inwestorow watpito w przysztos¢ serwisu. Uwazali, iz nikt o zdro-
wych zmystach nie bedzie chciat kupowac przedmiotéw bez ich ogladania, w dodatku od catkowicie ob-
cych ludzi. Omidyar nie byt biznesmenem, nie znat rynku. Nie zdawat sobie sprawy, ilu jest kolekcjonerdw,
ktérzy mogliby by¢ potencjalnymi klientami. Nie przypuszczat, ze ich rola moze zostac¢ w przysztosci zmar-
ginalizowana, a gtéwnym atutem bedzie handel przedmiotami codziennego uzytku. Przekonywat inwe-
storow, ze ludzie sg z natury dobrzy i sg w stanie dokonywac uczciwie transakcji na elektronicznym rynku.
Jego entuzjazm spotykat sie jednak gtownie ze sceptycyzmem.

Od 1996 roku towarzyszyt mu juz Jeffrey Skoll, absolwent MBA na Stanford Business School, ktory zostat
pierwszym prezesem eBay'a. Obecnie jego majatek jest szacowany na 3,2 mld dolaréw, co czyni go
siédmym najbogatszym Kanadyjczykiem'*. Niespetna trzy lata po narodzinach koncepcji gietdy inter-
netowej Pierre i jego inwestorzy doszli do wniosku, iz dalszy rozwdj firmy jest uzalezniony od zatrud-
nienia dobrego menedzera, ktéry pomogtby skonstruowad spdjng strategie funkcjonowania serwisu
w przysztosci.

Wybdr padt na Meg Whitman, absolwentke Harwardu, ktéra miata na swoim koncie prace u Disney’a i w fir-
mie zajmujacej sie produkcja zabawek. Jako cel przedsiebiorstwa wybrata skoncentrowanie sie na rynku
kolekcjonerskim, stanowigcym wéwczas 98% ogdtu produktow na eBay. Co ciekawe, az 8% z nich stano-
wity wtedy modne lalki wypetniane grochem'* W tamtym czasie firma liczyta 30 pracownikéw, przychody
rzedu 4,7 min dolaréw, a witryna miata juz pét miliona uzytkownikow w Stanach Zjednoczonych. Wkrotce
filozofia firmy miata ulec zmianie. Z serwisu zajmujacego sie handlem powstata spotecznos¢ skupiajaca
uzytkownikdw z catego Swiata.

3.1.3 eBay na Wall Street

Magnesem do zdobycia zaufania na gietdzie miato by¢ zatrudnienie Whitman. Wejscie na gietde byto pla-
nowane na wrzesiert 1998 r. Jednak kryzys finansowy w Rosji przyczynit sie do zachwiania $wiatowej go-
spodarki. Pogtebiato to niepewnos¢, z jaka traktowano pojawienie sie eBay’a na Wall Street. Jednak decyzja
0 wejsciu na gietde okazata sie wybitnym sukcesem. Juz pierwszego dnia cena za akcje wzrosta z 18 do
53,50 dolaréw. Uczynito to z twoércdw serwisu natychmiastowych miliarderéw. Po zamknieciu parkietu
firma byfa warta ponad 2 mld dolaréw.

W kwietniu 1999 r. firma kupita dom aukcyjny Butterfield and Butterfield za 260 mIn dolaréw. Dwa miesia-
ce pdzniej w wyniku awarii strona nie dziatata przez niemal dobe. Zaraz po tym, czterystu pracownikdw
firmy wykonato potaczenia telefoniczne do wszystkich sprzedawcéw, ktorych interesy mogty ucierpiec,
aby osobiscie przeprosic¢ za zaistniate niedogodnosci. To przyczynito sie do wykreowania wizerunku firmy
w najwyzszym stopniu dbajacej o zadowolenie klienta oraz bezpieczenistwo i jakos¢ ustug.

W lipcu 2000 r. dokonano rekordowej licytacji. Kolekcjoner zaoferowat az 1,2 min dolaréw za rzadko spo-
tykang karte baseballowa. W tym samym roku eBay zdecydowat sie na przejecie strony Half.com, ktéra
takze oferowata handel produktami po okazyjnych cenach, lecz nie umozliwiata opcji licytowania. Po roku
nastapita jej catkowita integracja z serwisem.

Lata 90. okazaly sie by¢ era e-inicjatyw. Kazdego dnia pojawiaty sie nowe firmy oferujace e-ustugi. No-
wopowstate witryny btyskawicznie zdobywaty inwestoréw. Szalenstwo niemal bezkrytycznego podaza-
nia za wszelkimi e-przedsiewzieciami doprowadzito wkrétce do wybuchu ogromnej banki. Kiedy wedtug
NASDAQ eBay byt wart juz okoto 21 mld dolaréw, wprawiato to w zdumienie Meg Whitman, ktéra miata

153 Wedtug magazynu Forbes’, stan na marzec 2011 r.
154 Wedtug Meg Whitman, wywiad dla,Prawdziwa historia internetu”.



juz wieloletnie doswiadczenie pracy w biznesie i taka wycena wydawata sie by¢ nierealna. Wartos¢ rynko-
wa zdecydowanie przewyzszata rzeczywiste mozliwosci przedsiebiorstwa. Naktady na inwestycje w tym
sektorze byty wrecz nieracjonalnie wysokie, co przyczynito sie do zatamania na gietdzie. Jednak pozwolito
to na szybki rozwdj przemystu informatycznego, internetu i wraz z nimi wyrézniajacych sie serwiséw. Taka
sytuacja doprowadzita w korcu do upadku wielu mniejszych firm, lecz eBay w odpowiednim czasie rozwi-
nat sie i ugruntowat swoja pozycje na rynku jako lider, co pozwolito mu przetrwac.

Chcac poszerzy¢ zakres oferowanych e-ustug, w 2002 roku postanowiono wykupi¢ Paypal Inc. za 1,5 mld
dolaréw. Jest to firma zajmujaca sie ptatnosciami internetowymi, preferowany sposéb regulowania nalez-
nosci za transakcje odbywajace sie za posrednictwem eBay’a. Paypal oferuje szereg ustug finansowych.
Umozliwia wysytanie i otrzymywanie ptatnosci za pomoca adresu e-mail. Pienigdze na koncie Paypal moga
by¢ wydane na zakupach internetowych, przelane na konto bankowe lub wystane wiascicielowi w formie
czeku. Oferta firmy obejmuje ponadto karty kredytowe, ptacenie rachunkéw oraz wiele innych.

W tym samym roku eBay przejat tez IBazar, popularng europejska witryne o zblizonej formie. W 2008 roku
jest juz znang marka na catym $wiecie. Meg Whitman decyduje sie na rozpoczecie kariery politycznej i re-
zygnacje z powierzonych jej najwazniejszych funkgji. Pozostaje jednak w firmie by doradza¢ nowemu pre-
zesowi i CEO, ktorym zostaje wybrany John Donahoe. Zmiana nie wptywa na funkcjonowanie serwisu. Ma
setki milionow zarejestrowanych uzytkownikdw, notuje przychody rzedu 7,7 mld dolaréw i zatrudnia po-
nad 15 000 pracownikdw. Rok pdzZniej decyduje sie na sprzedaz Skype’a za 2,75 mld dolaréw, zachowujac
jednak trzydziestoprocentowy udziat.

Pod koniec 2010 roku ogtoszono przejecie brands4friends.de za 197 min dolaréw, niemieckiego portalu
zajmujacego sie handlem online. Jest to kolejny krok do umocnienia pozycji eBay'a na rynku europejskim.

3.1.4 Koncepcja witryny

Kiedy Pierre rozpoczynat swoja prace nad witryna, nazywat jg po prostu,AuctionWeb', ale pierwsza nazwa
pod jaka chciano widzie¢ firme byto Echo Bay Technology. Jednak, gdy chciano zarejestrowac¢ domene
echobay.com, okazato sie, i7 juz jest ona uzywana przez kogo$ innego. Postanowiono wiec skréci¢ nazwe
do eBay.com i tak juz zostato do dzisiaj.

Witryna oferuje tradycyjng licytacje z mozliwos$cig ustanowienia ceny minimalnej, ponizej ktérej sprzedaw-
ca nie zgadza sie na pozbycie sie przedmiotu. Istnieje takze opcja nabycia przedmiotu za ustalong z goéry
cene. Obecnie wiekszo$¢ transakgji jest dokonywana wiasnie w taki sposéb. Serwis oferuje takze specjal-
ng modyfikacje tego formatu nazwang ,best offer”. Polega na sktadaniu konkretnej oferty sprzedajgcemu,
ktérg moze zaakceptowac lub odrzuci¢. W tym drugim przypadku sprzedawca moze wysta¢ kontroferte
sprzedazy. Ten typ dokonywania zakupdw wymaga spetnienia szeregu wymogow i nie jest dostepny we
wszystkich kategoriach.

W 2000 roku eBay zostat oskarzony o naruszenie praw patentowych nalezacych do firmy MercExchange,
ktére dotyczyty prostej opcji,Buy It Now”. Dwa lata pdzniej amerykanski sad federalny orzekt wine serwisu
i nakazat wyptaci¢ 35 min dolarow odszkodowania. Ten przypadek byt bardzo kontrowersyjny, a batalia
sgdowa trwata kilka lat.

Serwis oferuje szeroki wachlarz pomocnych narzedzi i dodatkowych witryn. Strona ,eBay Pulse” informu-
je o najczesciej poszukiwanych towarach, ,Best of eBay” utatwia poszukiwania najbardziej nietypowych
przedmiotow, uzytkownicy sami moga je wytypowac i oceniac ich oryginalnos¢. Spotecznos¢ uzytkowni-
kéw dysponuje poza tym dostepem do paneli dyskusyjnych, foréw, grup, centrum pomocy, przewodni-
kéw. Istnieje bogata oferta dla uzytkownikow telefondw komaodrkowych: powiadomienia SMS, strona WAP
oraz aplikacje umozliwiajace korzystanie z serwisu w wygodny sposéb.



3.1.5 Bezpieczenstwo

W miare powiekszania sie zakresu oferowanych przedmiotow zaczety by¢ tez widoczne aukcje wyjatkowo
osobliwe, dziwaczne, niemoralne czy wrecz sprzeczne z prawem. Na aukcjach oferowano ludzkg nerke,
ktérej cena siegneta 5 miliondw dolaréw zanim administratorzy strony zainterweniowali. Mieszkaniec Se-
attle zdofat sprzedac swoja ,dusze”za 400 dolaréw. Wzmozony monitoring wystawianych aukcji okazat sie
wiec niezbedny do zachowania dobrej reputacji firmy.

Wizerunek moze zosta¢ nadszarpniety przez oskarzenia dotyczace przedmiotow sprzedawanych za po-
srednictwem eBay’a. Podejrzenia o paserstwo, handel falsyfikatami, naruszanie praw wiasnosci intelektu-
alnej czy tez oferowanie produktéw, ktorych przeznaczenie jest uznawane za sprzeczne z ogoélnoprzyjety-
mi zasadami moralnymi, sg istotnymi zagrozeniami. Dlatego firma postanowita ograniczy¢ szeroki zakres
przedmiotow dostepnych na eBay'u.

W maju 2001 r. zdecydowano sie na blokowanie licytacji jakichkolwiek przedmiotéw zwigzanych z doko-
naniem zbrodni. Dotyczy to miedzy innymi zapisdw wspomnien z miejsca zbrodni, listow od mordercow
czy tez wykupienia miejsc do ogladania egzekucji.

Ponadto przedmiotem handlu nie mogg by¢: tyton, alkohol, bron, amunicja, materiaty propagujace tota-
litaryzm, alarmowe wyposazenie stuzb mundurowych, uzywana bielizna, brudne ubrania, wyroby z kosci
stoniowej, zywe zwierzeta, szczatki ludzkie, dziecieca pornografia, narkotyki, réznego rodzaju dokumenty
osobiste oraz wszystko, co moze by¢ uznane za podrobione lub skradzione. To tylko nieliczne przyktady.
Lista zakazanych przedmiotow jest dtuga i sprecyzowana.

3.1.6 Porazka eBay Express

W 2006 roku rozpoczat dziatalnos¢ nowy serwis eBay Express. Celem jego istnienia byto stworzenie wiek-
szej konkurencji dla Amazon.com. Portal miat sie rézni¢ od standardowego eBay'a wieksza prostota i mniej-
szym ryzykiem. Gtownym przedmiotem handlu miaty by¢ przedmioty nowe o ustalonej cenie, bez mozli-
wosci licytacji. Sprzedawac mogli tylko doswiadczeni sprzedawcy eBay'a o dobrej reputacji.

Portal oferowat réwniez innowatorskie udogodnienia. Dzieki wozkowi z zakupami mozna byto kupowac
od réznych sprzedawcow, a ptatnosci dokonywac za jednym rozliczeniem. Posredniczy¢ mogt system Pay-
Pal lub zwykta karta kredytowa. Co wiecej, eBay zobowigzat sie do ubezpieczenia wszystkich oferowa-
nych przedmiotow na tej witrynie. Klientom obiecano wiec niemal catkowicie bezpieczne zakupy. Nawet
w przypadku niedostarczonych przesytek uzytkownik miat pewnos¢, Zze nie stracit swoich pieniedzy.
Jednak pomimo innowatorskiej inicjatywy wszystkie powstate wersje eBay Express (w Stanach Zjedno-
czonych, Wielkiej Brytanii i Niemczech) zostaty zamkniete po dwoch latach dziatalnosci. Przyczyna niepo-
wodzenia byto prawdopodobnie to, ze klienci zawsze postrzegali marke eBay jako giganta aukcji online.
Podjecie decyzji o ekspansji i rozpoczecie dziatalnosci serwisu handlowego z brakiem mozliwosci licytacji
ostabiato wiec silng pozycje marki w umystach konsumentéw. Istnieja liczne przyktady niepowodzen takie-
go podejscia. Przede wszystkim grupa IBM. Zanim zaczeta oferowac klientom linie komputeréw osobistych
w 1981 roku byta najsilniejsza marka sprzetu komputerowego na swiecie. Podazajgc droga rozbudowy linii
komputeréow PC w przeciggu 23 lat stracita podobno az 15 mld dolaréw. Podobne btedy popetniaty tez
inne firmy takie jak Volvo, ktérego sportowy model c70 okazat sie spektakularng kleska, gdyz image tego
samochodu byt kompletnym przeciwiefstwem tego, z czym jest utozsamiana marka. Taka droga rozwoju
nie zawsze okazuje sie btedna, lecz liczne przyktady pokazuja, ze zwykle prowadzi do porazki.



3.1.7 Podsumowanie

eBay ma na swoim koncie zauwazalne porazki dotyczace nietrafionych kierunkéw rozwoju. Nowe linie
produktow oraz oceny szans na innych rynkach nie zawsze byty trafione (patrz przypadek Allegro). Firma
musiata takze stoczy¢ wiele bitew na polu prawnym. Jednak oceniajac firme jako cato$¢, jest to znakomity
przyktad tego jak pozornie maty pomyst moze odmienic funkcjonowanie Swiata i zapisac sie na state w kar-
tach historii. Dojscie do sukcesu nie byto fatwe, jednak dzieki trafnej strategii i sprawnemu zarzadzaniu
udafo sie nie zmarnowac przewagi pozydji startowej i wykorzystac sprzyjajace warunki boomu interneto-
wego.

Sukcesywna taktyka przejmowania pokrewnych przedsiewzie¢ oraz poszerzania oferowanych ustug po-
zwolifa firmie wykreowac potezna miedzynarodowa marke. Obecnie wartos¢ rynkowa eBay'a to niemal
41,3 mld dolaréw (wg NASDAQ, stan na 23 stycznia 2012 r.). Portal systematycznie pozyskuje nowych uzyt-
kownikdw i moze sie cieszy¢ statusem jedynej gietdy internetowej o $wiatowym zasiegu.
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3.2 Allegro.pl

Rok zatozenia firmy: 1999
Zatozyciel: Arjan Bakker

allegrogroup

Kapitat zaktadowy: 33,47 min zt

3.2.1 Wstep

Pojecie zakupdw internetowych jest obecnie niemal nieroztacznie kojarzone w Polsce z serwisem allegro.pl.
Miliony Polakéw dokonujac przerdznych zakupow bez wychodzenia z domu pomogty nie tylko w rozbu-
dowie tego serwisu internetowego, lecz takze w rozwoju tysiecy matych i srednich przedsiebiorstw, ktére
rozwinety sie dzieki nowym, niedostepnym wczesniej mozliwosciom. Ten pierwszy w historii polski serwis
aukcyjny dociera do wiekszosci internautow w Polsce i ma 12,5 miliona uzytkownikéw. Obecnie Grupa
Allegro skupia 75 serwisow w 17 krajach na 3 kontynentach. Jak sami o sobie méwia, to wiasnie wraz z roz-
poczeciem ich dziatalnosci rozpoczat sie polski e-handel'™*.

3.2.2 Do sukcesu krok po kroku

Jednak pierwszej licytacji on line w Polsce nie przeprowadzit zaden serwis aukcyjny, lecz Lufthansa. W 1998
roku firma chciata wypromowac w ten sposob sprzedaz biletéw lotniczych za pomoca internetu. Rezultaty
tej inicjatywy zdecydowanie przerosty najsmielsze oczekiwania. W licytacji wzieto udziat 6 tysiecy osob,
a rok pézniej dwukrotnie wiecej. Klienci mogli naby¢ bilety po wyjatkowo okazyjnych cenach, a dla firmy
byta to znakomita promocja osiggnieta nieduzym kosztem. Nikt jednak nie wpadt wtedy na pomyst rozwi-
niecia koncepcji aukcji internetowych.

Gdy w grudniu 1999 roku ukazata sie w prasie pierwsza wzmianka na temat strony allegro.pl, siedziba firmy
znajdowata sie w piwnicy hurtowni ze sprzetem komputerowym w Poznaniu. Nikt nie przypuszczat, iz idea
Arjana Bakkera i dziewietnastoletniego wowczas programisty Tomasza Dudziaka dotyczaca bezpiecznego
dokonywania zakupdw przez internet osiggnie ogromny sukces i przerodzi sie w znaczaca na rynku Grupe
Allegro. W jaki sposob Holender trafit do Poznania i skad wziefa sie znajomos¢ z mtodym mitosnikiem in-
formatyki? Przed laty przegrat ze znajomym zaktad, ktérego stawka byt wyjazd z Kraju Kwitngcego Tulipana
do Polski. Gdy szef firmy Surf Stop Shop sp. z 0.0. miat juz wstepny pomyst na innowacyjny e-biznes, poszu-
kiwat kogos, kto by mu w tym pomdgt od strony technicznej. Wtedy do komputeréw jego przedsiebior-
stwa wiamat sie haker pozostawiajac informacje jak nalezy ulepszy¢ system nieskutecznych zabezpieczen.
Bakker uznat to zdarzenie za dar niebios. Po dwumiesiecznych poszukiwaniach udato mu sie namierzy¢

%50 nas, www.allegro.pl,



tego cztowieka i zaproponowac mu wspétprace. Dzieki temu oprogramowanie wykorzystane do obstugi
serwisu zostato w catosci zaprojektowane przez polskich programistow.

Rys. 33. Strona Allegro w 1999 roku
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Zrédto: Blog Grupy Allegro, http//blog.allegro.pl/index.php/2007/12/13/sto-lat-sto-lat-a-dla-kogo-dla-was-i-dla-nas/
(dostep: 02.02.2012).

Poczatkowo allegro.pl byto postrzegane jako serwis aukcyjny dla hobbystow, lecz zainteresowanie byfo tak
duze, iz produkty codziennego uzytku staty sie gtownym przedmiotem handlu miedzy uzytkownikami. Co
ciekawe, w tamtym czasie na reklame nie wydano ani ztotéwki, lecz wzmianki o istnieniu serwisu pojawiaty
sie w prasie i w mediach gtéwnie ze wzgledu na to, iz byto to uznawane za godng uwagi ciekawostke.

Arjan Bakker wzorowat sie na amerykanskim serwisie eBay, ktéry powstat w 1995 roku, a w marcu 1998 miat
juz pét miliona uzytkownikdw i notowat przychody rzedu 4,7 miliondw dolaréow™e. Holender, ktéry sporg

1% http://en.wikipedia.org/wiki/EBay
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cze$¢ zycia spedzit w Polsce zainwestowat w te inicjatywe 30 tysiecy ztotych'’. Miat wtedy 26 lat, a siedziba
serwisu byta piwnica bez okien, ktéra byta w stanie pomiesci¢ zaledwie kilku pracownikéw. We wczesniej-
szych latach zwiazany byt z informatyczna firma Cadena, ktérej byt wspotzatozycielem.

Tomasz Dudziak niespetna 10 lat po powstaniu serwisu allegro.pl utworzyt kolejny innowacyjny serwis
walutomat.pl, ktéry umozliwia uzytkownikom wymiane walut za posrednictwem internetu. Jest to jedno
z pierwszych tego typu przedsiewzie¢ na Swiecie. Mtody informatyk oraz przedsiebiorca po raz kolejny wy-
kazat sie instynktem i wyczuciem rynku, poniewaz juz w ciggu pierwszego roku obrét walut wymienianych
przez walutomat wynidst okoto 200 miliondw ztotych, a liczba uzytkownikdw systematycznie rosnie'*®.

3.2.3 Elektroniczna gietda oferta dla Polaka

Celem byto utworzenie sieci faczacej sprzedajacych i kupujacych w Polsce, aktywnej spotecznosci, ktéra
miataby mozliwos¢ wymiany opinii, poznawania sie nawzajem przez serwis. W marcu 2000 roku Bakker de-
klarowat, iz najwazniejsze jest dla niego utworzenie sprawnie dziatajacej aktywnej spotecznosci skupiajacej
jak najwieksza liczbe uzytkownikow'*. Pierwsze dochody miat zamiar generowac po okoto 2 latach dzia-
talnosci. Skupiat sie na tym, by koszty utrzymania w jak najmniejszym stopniu ponosili zwykli uzytkownicy,
bardziej starat sie obcigzy¢ firmy wspdtpracujace z allegro, reklamodawcéw. Zaledwie po 4 miesigcach
istnienia witryny, mozna juz byto za jej posrednictwem kupic takie okazy kolekcjonerskie jak komiks,Kajko
i Kokosz w kosmosie”z lat siedemdziesigtych, czy samochdd Warszawa 224. Gtéwnym przedmiotem trans-
akgji byt sprzet komputerowy, monety i ksigzki.

Dotaczenie do spotecznosci allegro nie byto trudne. Podstawa byto posiadanie konta mejlowego. Uzyt-
kownik rejestrowat sie w systemie, po czym maogt juz licytowad przedmioty innych uzytkownikéw lub
oferowac wiasne. Kazdy posiadat swoj wiasny login i hasto do indywidualnego konta. Do licytacji wyko-
rzystano system automatycznego licytowania (proxy bidding). Polega on na tym, ze uzytkownik wyznacza
maksymalng kwote, jaka jest w stanie zaptaci¢, oczywiscie niewidoczng dla pozostatych, a system licytuje
uzywajac najmniejszej mozliwej stawki potrzebnej do przebicia poprzedniej oferty. Po zakoriczeniu aukgji
nastepuje wymiana danych kontaktowych sprzedawcy i nabywcy droga mejlowa. Dostarczenie przedmio-
téw odbywa sie juz poza serwisem, za pomoca poczty, kuriera lub odbidr osobisty.

Silnym punktem strategii tworcoéw byta poczatkowa rezygnacja z prowizji od sprzedawanych przedmio-
téw. Dzieki temu serwis zaczat zyskiwac rzesze klientdw, ktorzy nie byli sktonni do ,omijania” systemu np.
pozyskujac tylko dane sprzedawcy, a dokonujac transakcji poza serwisem. Sprzedajacy nie mégtby w ta-
kim przypadku otrzymac punktéw za pomysinie zrealizowane aukcje, co pomagato mu budowac wizeru-
nek wiarygodnego i uczciwego sprzedawcy. Na strazy bezpieczeristwa danych stat cieszacy sie uznaniem
system operacyjny FreeBSD.

W tym czasie allegro reklamowato sie juz w mediach, lecz gtéwnym miejscem promocji pozostawat internet
gtdwnie przez bannery oraz sponsoring konkurséw. Starano sie zwrdcic na siebie uwage w prasie nie tylko tej
z zakresu tematyki komputerdw i internetu. Istniaty juz takze plany kampanii radiowo-telewizyjnej.

Allegro od poczatku swego istnienia dbato o przestrzeganie prawa. Jesli pojawiaty sie aukcje, ktérych legal-
nos¢ byta podwazalna, natychmiast je zamykano. Serwis rozpoczat wspétprace z organami $cigania oraz Tele-

57 A, Pinski, J. PiAski, Wirtualny Bazar, Wprost, Numer 14/2004, http://www.wprost.pl/ar/58218/Wirtualny-bazar/?
0=58218&pg=1

%8 |Informacja prasowa Revelco Sp. z 0.0. z dnia 19.11.2010, http://dotpr.netpr.pl/pr/173519/200-mIn-zlotych-obrotu-
w-rok-pierwsze-urodziny-walutomat-pl

%9 D. Majgier, wywiad z Arjanem Bakkerem dla WebReporter nr 03 - 2000.03.15, http://allegro.pl/country_pages/1/0/
marketing/prasa/reporter.php



komunikacja Polska w celu zwalczania przestepczosci. Byto to mozliwe ze wzgledu na éwczesna dominacje
TP na rynku dostawcow internetu, TP mogta namierzy¢ lokalizacje, z ktérej wystawiono przedmiot na aukcje.
Trzynastego marca 2000 roku doszto do fuzji allegro z miedzynarodowym serwisem aukcyjnym QXL.com,
ktérego zostato polskim oddziatem jako nowa firma QXL Poland Sp. z o.0. Jej celem stafa sie rozbudowa
aukdji przedsiebiorstwo—klient (B2C), gtéwnie przez poszerzenie mozliwosci wystawiania nowych przedmio-
téw przez firmy, np. dostepnos¢ wiekszej liczby identycznych przedmiotéw oferowanych na jednej aukgji,
wyréznienie firm partnerskich za pomoca znakéw graficznych. Rozwinieto takze system kontroli transakgji,
umozliwiono sprzedawcom selekcje licytujgcych wedtug okreslonego poziomu zaufania.

Wiosng tego samego roku firma zatrudniata juz prawie 20 pracownikéw, a siedzibg firmy staty sie dwa
mieszkania przy ulicy Dabrowskiego w Poznaniu.

3.2.4 Dominacja narynku

,Kto pierwszy, ten lepszy” - w taki wiasnie sposéb mozna by okresli¢ sytuacje serwisdw aukcyjnych w Polsce,
gdzie allegro.pl jest zdecydowanym liderem. Jednak na przestrzeni lat serwis musiat sie zmierzy¢ z liczna kon-
kurencja zardwno z matymi przedsiewzieciami, jak i ze $wiatowym gigantem. Narzedziem w walce o miejsce
na rynku stata sie doktadnie przemyslana strategia rozwoju i state doskonalenie oferowanych ustug.

Na poczatku swojej dziatalnosci serwis byt catkowicie darmowy, nie istniata nawet prowizja od przepro-
wadzonych transakgji. Celem byto skupienie wokot siebie jak najwiekszej liczby uzytkownikow, wykreowa-
nie wizerunku firmy, zdobycie zaufania i przyzwyczajenia klientéw. Istotg byta wygoda postugiwania sie
strong, przejrzystos¢ zasad i tatwos¢ dokonywania zakupow. Ze szczegdlng uwaga dbano o zapewnienie
bezpieczenstwa, gdyz byto to niezmiernie wazne dla potencjalnych klientow, gtéwny czynnik decydujacy
0 rozpoczeciu korzystania z serwisu. W tamtym czasie internet byt znacznie mniej dostepny niz obecnie,
a zakupy za jego pomoca wzbudzaty naturalnie liczne watpliwosci. Przekonanie ludzi do handlu na allegro
bardzo czesto byto przekonaniem ludzi do dokonywania zakupdw przez internet w ogéle. Strategia firmy
okazata sie znakomita, byt to klucz do sukcesu, z ktérym trudno byto konkurowac.

3.2.4.1 Poczatkowa konkurencja

Dynamiczny rozwdj przedsiebiorstwa zwrécit na siebie uwage wielu inwestorow zainteresowanych ryn-
kiem elektronicznego handlu. Na przestrzeni lat 2000 i 2001 powstato wiele serwisdw aukcyjnych.

Portal OneTwoSold.pl byt oddziatem serwisu znanego w Europie Zachodniej, ktéry zainwestowat znaczne
pieniagdze w kampanie reklamowa. Jako jedyny w kraju potwierdzat wiarygodnos¢ uzytkownikéw przez
rozmowe telefoniczng, co teoretycznie zapewniato stosunkowo najwieksze zabezpieczenie przed poten-
cjalnymi oszustami. Byt dobrze opracowany graficznie i oferowat funkcje ,aukcja w aukgji’, co umozliwiato
tworzenie elektronicznych sklepdw takim markom jak Thompson, Citizen i telewizja VIVA. Wadg serwisu
byta jednak zbyt mata liczba oferowanych przedmiotéw, zwtaszcza tych najbardziej popularnych oraz wy-
sokie koszty utrzymania. Obecno$¢ OneTwoSold w Polsce nie trwata nawet roku.

Strona aukcja.com oferowata szeroki wachlarz rodzajéw aukcji takich jak holenderska, btyskawiczna, prze-
targowa, klasyczna, wielokrotna. Istniaty rowniez powiadomienia o przebiegu licytacji za pomocg wiado-
mosci SMS i telefoniczna linia pomocy. Jednak to nie pomogto w zdobyciu rynku.

Pozostate serwisy kusity uzytkownikéw za pomoca przydatnych narzedzi licytatorskich, dostepnosci do fo-
rum, regularnych konkurséw z nagrodami. Duzym atutem portalu alloo.pl byt prosty, intuicyjny i przejrzy-
sty interfejs — po prawej stronie licytowane przedmioty, a po lewej kategorie. Po pewnym czasie podobny
pojawit sie takze na allegro.



Konkurencyjne witryny miaty jednak réwniez swoje wady: nieatrakcyjna szata graficzna, nattok informa-
cji, brak przejrzystosci, intuicyjnosci obstugi czy nikte zainteresowanie forami. Najwiekszym problemem
byfa jednak zbyt mafa liczba przedmiotéw wystawianych na aukcjach. Przy zbyt niskim przyroscie nowych
klientéw, konieczne byto wprowadzenie opfat za dokonywane transakcje. To z kolei prowadzito do ich
odejscia do bezpfatnej, popularniejszej konkurencji.
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Zrodto: Blog Grupy Allegro, http://blog.allegro.pl/index.php/2007/12/13/sto-lat-sto-lat-a-dla-kogo-dla-was-i-dla-nas/
(dostep: 02.02.2012).

Nawet portal Wirtualna Polska oferowat swoj wiasny serwis aukcyjny. Okazat sie jednak przecietny i nie
odnidst zamierzonego sukcesu. W 2002 roku zadecydowano wiec o podjeciu wspodtpracy z allegro.pl, na
ktérg to strone przekierowywano z adresu aukcje.wp.pl.

Portalowi udato sie utrzymac wiodaca pozycje dzieki umiejetnemu zachowaniu tatwosci obstugi przy jed-
noczesnej mnogosci oferowanych funkgji. Praktycznos¢ uzytku zostata zapewniona dzieki takim ufatwie-
niom jak rozbudowane mozliwosci wyszukiwania i sortowania ofert, zapewniajgce precyzyjne dostoso-



wanie prezentowanych produktéw do oczekiwar uzytkownikéw. Przydatna byta opcja tworzenia ,czarnej
listy” 0séb, ktére nie mogg bra¢ udziatu w aukcjach danego uzytkownika oraz informowanie o przebiegu
aukgji bioracych w niej udziat za pomoca poczty elektronicznej. Najwazniejsza cechg allegro byfa jednak
zdolno$¢ do zgromadzenia najwiekszej liczby klientdw oraz do utrzymywania najwyzszego tempa przyro-
stu nowych posréd wszystkich serwiséw aukcyjnych.

Dzieki bankructwom duzej ich cze$ci, nowemu zastepowi internautéw powstatemu na skutek pojawienia
sie Neostrady na rynku, wspotpracy z najwiekszymi portalami takimi jak Onet.pl czy wp.pl, allegro zyskato
wiele tysiecy nowych uzytkownikéw, co dato mu ogromng przewage nad konkurencja.

W 2003 roku allegro.pl liczyto juz milion uzytkownikow, zatrudniato 60 pracownikéw i nastapita kolejna
przeprowadzka. Budynek nie byt jeszcze catkowicie wykoriczony, ale byt to juz biurowiec z prawdziwego
zdarzenia. Grupa Allegro stopniowo poszerzata swojg oferte. Pojawity sie serwisy motoAllegro, platnosci.
pl oraz strona-klon w Czechach. Wprowadzono program Super Sprzedawca. Byt to czas duzych zmian nie
tylko dla samego allegro, lecz takze dla wielu matych przedsiebiorstw, ktére decydowaty o zamknieciu
swoich sklepow i skupieniu sie wytacznie na sprzedazy internetowej. Wkrétce pojawito sie centrum bez-
pieczenstwa i otoMoto.pl.

Rok 2005 byt kolejnym istotnym etapem dla spotki. Wyemitowano pierwsza kampanie reklamowa i miata
miejsce pierwsza edycja Allegro Windsurfing Cup. Wkrétce zakoriczyt sie réwniez ciggnacy sie od 2002 roku
spor o prawa wiasnosciowe, kiedy Bakker kierujgc firmg NIAA przejat wiadze w spétce QXL Poland przez
podniesienie kapitatu zaktadowego. Ugoda z QXL Ricardo zaktadata objecie 18% nowej emisji QXL ricardo
plc przez dwczesnych wiascicieli 92% spornych akcji oraz zaniechanie wszelkich postepowar sgdowych. Te
zawirowania nie wptynety jednak na jakos¢ swiadczonych ustug i rok 2006 zakonczyt sie niebywatym suk-
cesem. Dziatalnos¢ rozpoczat serwis otoDom.pl, a strona z pieciomilionowa spotecznoscia, Allegrowiczow”
zyskata tytut najczesciej odwiedzanej w Polsce. Co zaskakujgce, nawet pojawienie sie w Polsce serwisu
eBay nie przeszkadza w tym, aby tempo przyrostu nowych uzytkownikdéw byto coraz szybsze.

Z biegiem lat nastepuje stopniowy rozwoj witryny. W trosce o potrzeby przedsiebiorstw $ciéle zwigzanych
z serwisem, zostaje uruchomiona opcja zatozenia wtasnego sklepu w jego obrebie. Pozwala na dtuzszy
czas trwania aukgji, selekcje przedmiotéw wedtug wiasnych kategorii oraz odmiennos¢ graficzng. W marcu
2008 roku spotka Tradus, do ktérej nalezy QXL Ricardo, zostaje nabyta przez potudniowoafrykariski koncern
medialny Naspers za 946 mlIn funtow. Wkrétce allegro umozliwia rejestracje mtodziezy miedzy 13. a 18.
rokiem zycia, powstaje dla nich specjalne konto Junior. Zjazdy,Allegrowiczow” staja sie corocznym zwycza-
jem, a internetowy blog serwisu informuje o niuansach zwigzanych z firma.

3.2.4.2 Deklasacja giganta

Najpopularniejszy na $wiecie portal aukcyjny eBay zatrudnia niemal osiemnastokrotnie wiekszg liczbe pra-
cownikow niz allegro. Notuje przychody przekraczajgce 9 miliardéw dolaréw. Jest dziewietnasty na swiecie
pod wzgledem czestosci wizyt, pokonujac polskiego konkurenta o 188 pozycji'®. Dlaczego wiec jego zna-
czenie jest marginalne na naszym rynku?

Pojawit sie w Polsce w kwietniu 2005 roku. Perspektywy byty obiecujace, gigant mégt oferowac cos, o czym
allegro mogto tylko marzy¢, dostep do 500 milionéw uzytkownikéw na catym swiecie i ogromne mozliwo-
$ci miedzynarodowej wymiany handlowej. Istniat juz takze system PayPal, elektroniczny portfel, pozwalaja-
cy na bezpieczne dokonywanie zaptaty za nabyte przedmioty.

180 Wedtug rankingu Alexa top 500, http://www.alexa.com/topsites/global;8



Poczatkowo nic nie zapowiadato kleski, witryna w krétkim czasie osiggneta milion wyswietlen. Aby zdoby¢
nowych uzytkownikdw postanowiono nie pobierac zadnych optat za dokonywane transakcje. Pozwolito to
na osiagniecie drugiego miejsca wsrdd serwisow aukcyjnych z wynikiem ponad 5% rynku.

Niecate trzy lata po rozpoczeciu dziatalnosci eBay wprowadzit optaty, co doprowadzito do pieciokrotnego
spadku liczby wystawianych aukgji. Ten fakt oraz niezachwiana pozycja silnego lidera to czynniki decydu-
jace o niepowodzeniu amerykanskiego kolosa na polskim rynku, ktéry zostat przez niego zlekcewazony.
Sadzono, iz sama silna marka sprawi, ze miliony uzytkownikéw przejda do serwisu, ktéry nie oferuje im
zadnych funkgji, jakich nie miatoby allegro.pl czy $wistak.pl. Nie przeprowadzono skutecznej kampanii re-
klamowej. Razacy byt brak odpowiedniej promogji wsrdd internautdw. Co wiecej, Polacy nie mieli dostepu
do niektérych ustug oferowanych w zachodnich odpowiednikach serwisu, np. system PayPal udostepnio-
no dopiero w 2007 roku. Chociaz eBay.pl w dalszym ciggu istnieje, polski oddziat firmy juz zamknieto.

3.2.5 Wizje na przysztos¢

Liczba uzytkownikéw allegro.pl stale rosnie. Jest to silnie skorelowane z ciggtym wzrostem liczby internau-
téw. Arjan Bakker, bedacy przez caty czas na czele allegro, doskonale zdaje sobie sprawe z czynnikdw, ktére
istotnie wptywajg na pozycje serwisu. W strategii zaktada sie wzrost roliinternetu i zakupdw za jego posred-
nictwem na przestrzeni czasu. Spétka Grupa Allegro planuje zdoby¢ kolejne rynki oraz zdywersyfikowac
pola, na ktérych operuje i podejmowac nowe przedsiewziecia. Od 2011 roku nalezg do niej QXL Poland,
Bankier, OtoMoto, Ceneo i internet Service, a jej wiascicielem pozostaje w dalszym ciggu MIH Allegro B.V,,
nalezacy do Naspers.

Historia serwisu allegro.pl pokazuje, jak mozna utworzy¢ znakomite przedsiebiorstwo nie dysponujac
duzym kapitatem poczatkowym. Allegro dominuje rynek serwiséw aukcyjnych marginalizujac znaczenie
takich stron jak swistak.pl czy ebay.pl, nie wspominajac o innych, duzo mniejszych. Droga do sukcesu jest
inspiracja, adaptacja do otoczenia i wiasciwa realizacja przemyslanego planu. Istotne jest wykreowanie
silnej wiezi z klientem. Arjan Bakker odnidst sukces dzieki ciggtemu dazeniu do zaspokojenia potrzeb uzyt-
kownikoéw. To byt klucz do utrzymania stabilnej pozycji lidera.
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3.3 Amazon jako przyktad pierwszego,
wielkiego sklepu internetowego

Rok zatozenia firmy: 1994

Zatozyciel: Jeff Bezos ®
Branza: e-commerce amazon-COI I I

Obecna wartos¢: ok. 81 mld USD (nasdag.com)

3.3.1 Wstep

Amazon.com jest amerykariska firma zajmujaca sie szeroko pojeta sprzedaza internetowa o zasiegu mie-
dzynarodowym. Jest jednoczesnie firma, ktéra wiasciwie zapoczatkowata zjawisko e-handlu i dzi$ jest
najwiekszym sprzedawca detalicznym online. Amazon posiada osobne witryny w USA, Kanadzie, Wielkiej
Brytanii, Niemczech, Francji, Wtoszech, Hiszpanii, Japonii i Chinach. W samym 2010 . serwis wygenerowat
przychdd rzedu 34,2 mld USD. Zatozyt jg w 1994 roku Jeff Bezos, wédwczas 30-letni analityk finansowy.
Historia Amazona jest bardzo podobna do poczatkdw najwiekszych firm dziatajgcych dzis w branzy inter-
netowej.

3.3.2 Geneza

Ponizej zaprezentowane zostang poczatki Amazona, zaczynajac od prezentacji osoby zatozyciela poprzez
pierwszy okres dziatalnosci i trudnosci, ktére wtedy wystepowaty.

3.3.2.1 Profil zatozyciela

Jeff Bezos jest absolwentem Uniwersytetu Princeton, gdzie ukonczyt nauki komputerowe i inzynierie elek-
troniczng. Po rezygnacji ze stanowiska wiceprezesa w znanym funduszu inwestycyjnym D.E. Shaw & Co.
(w latach 2006-2008 kierowat nim Lawrence Summers — sekretarz skarbu USA w latach 1999-2001), Bezos
wraz z zong przeniést sie do Seattle. Jego wiedza o internecie i generalna znajomos¢ tajnikdw sprzedazy
byfa bardzo niewielka. Skad wiec idea, aby ksigzki sprzedawac drogg elektroniczng? Bezos, jak prawdziwy
analityk, wykorzystat po prostu powszechnie dostepne informacje. Po pierwsze, w owym czasie (pocza-
tek lat 90.) wzrost liczby uzytkownikéw internetu postepowat na poziomie 100% rocznie. Pomystodawca
Amazona dostrzegt wiec potezny potencjat tego obszaru i stusznie stwierdzit, ze jest to swietne miejsce
na rozwiniecie swojej dziatalnosci. Za potencjalnym sukcesem przedsiewziecia przemawiat rowniez fakt, iz
na rynku nie dziatata wtedy praktycznie zadna konkurencja. W dzisiejszych czasach, sprzedaz internetowa
jest czyms zupetnie naturalnym, a w wielu przypadkach nawet wymaganym, by byc¢ firma liczaca sie na
rynku. Jednak ponad 15 lat temu rezygnacja z konwencjonalnych Zroédet dystrybucji byfa prawdziwym



odkryciem. Wsrdd tysiecy produktow wybdr padt na ksigzki ze wzgledu na ich duza liczbe na swiatowym
rynku i mozliwos¢ stworzenia szerokiej oferty.

3.3.2.2 Poczatki

Wybor Seattle jako miejsca narodzin Amazona nie byt przypadkowy. Po pierwsze, Bezos mogt tam zna-
lez¢ wiele informatycznych talentow, potrzebnych do rozwoju firmy dziatajacej elektronicznie. Niedaleko
miescita sie tez jedna z najwiekszych hurtowni ksigzek (Rosenburg, Oregon). Ponadto amerykariskie prawo
podatkowe dla sprzedawcow online méwi o tym, ze spotka musi odprowadzac¢ podatek od sprzedazy
w stanie, w ktorym jest zarejestrowana. Logiczny byt wiec wybdr jak najmniejszego stanu ze wzgledu na
najkorzystniejsze opodatkowanie.

Podobnie jak Page i Brin z Google, Bezos réwniez rozkrecat biznes w garazu swojego domu na przed-
miesciach Seattle. Poczatkowa inwestycja w pomyst wynosita 10 tys. USD z prywatnych $rodkéw Bezosa.
Dodatkowe $rodki (okoto 11 min $) pozyskat wykorzystujac kontakty ze swojej starej pracy w nowojorskim
banku. Ta kwota umozliwita mu zbudowanie sprawnie dziatajagcego serwisu wedtug poczatkowego zamy-
stu wraz z silnikiem umozliwiajgcym bezpieczne transakcje za posrednictwem internetu.

Strona wystartowata 16 lipca 1995 r. z zatozeniem, ze bedg sprzedawane jedynie ksigzki. Poczatkowo ksie-
garnia internetowa nie dziatata pod nazwg Amazon, a Cadabra.com. Nazwa ta zostata wkrétce zmieniona
ze wzgledu na kojarzenie sie klientom stowa cadabra z ,cadaver” (ang. nieboszczyk). Bezos podjat wiec
decyzje o zmianie nazwy na uzywang do dzis - Amazon.com. Kojarzy sie to z Amazonka, a wiec najwiek-
szg rzekg w Ameryce Ptd. Bardzo trafne, zwazywszy na fakt, ze Amazon jest dzi$ jednym z najwiekszych
sprzedawcdw online. Bezos zdawat sobie sprawe, iz mimo naptywajacych zamdwien nie moze osigs¢ na
laurach. Aby Amazon byt silng marka z perspektywami, niezbedne byty kolejne inwestycje, z czym wigze
sie ciekawa anegdota. Wiekszos¢ letnich nocy sam zatozyciel wraz z garstka pracownikéw pakowali na
kolanach ksiazki w matym przydomowym garazu, co nie byto tatwym zadaniem zwazywszy na lawinowo
wrecz rosnacy liczbe zamowien juz od pierwszych dni dziatania serwisu. Dlatego tez Bezos wpadt na po-
myst zakupu ochraniaczy na kolana dla pracownikéw zajmujacych sie pakowaniem. Stoty bytyby przeciez
drozsze i zajmowatyby wiecej miejscal

Oczywiscie byty réwniez dokonywane bardziej powazne i racjonalne inwestycje. Dotyczyly one miedzy
innymi sprzetu elektronicznego (utrzymanie znaczacej liczby wejs¢ wymagato wielu serwerdéw) oraz funk-
cjonalnych dodatkéw do samego serwisu.

Bezos wspomina, ze juz po kilku miesigcach od otwarcia serwisu coraz liczniej zaczety naptywac mejle od
klientéw domagajacych sie rozszerzenia asortymentu. Tysigce ludzi prosito:,Nie zechciatby Pan wprowa-
dzi¢ do swojego sklepu sprzedazy muzyki, filmoéw czy nawet elektroniki? Bytbym bardzo zainteresowany
kupowaniem takich artykutéw przez internet”. Bezos skorzystat z porad swoich klientow. Jednak aby moc
ulepszy¢ oferte byly potrzebne dodatkowe srodki. W 1997 roku w celu pozyskania kapitatu Amazon zostat
wprowadzony na pozagietdowy rynek akcji NASDAQ, gdzie jest notowany do dzis. W 1998 r. do serwisu
wprowadzono filmy DVD oraz muzyke, a rok pézniej elektronike, zabawki, gry, artykuty dla domu, oprogra-
mowanie i gry wideo.

3.3.2.3 Pierwsze trudnosci

Elektroniczna goraczka nie mogta trwac wiecznie. W 2000 roku nadmuchana do monstrualnych rozmiarow
spekulacyjna barika w koricu pekta, dajac poczatek zatamaniu na rynku internetowym. W tym okresie prze-
stato istniec wiele tzw. dot-comow (spdtek internetowych), a akcje gigantow rynkowych taniaty z zawrotna
predkoscia. Amazon musiat zwolni¢ okoto 1300 pracownikéw, a powrdt do wynikdw finansowych sprzed



tapniecia zajat firmie duzo czasu. Jednak nie zatamato to wiary charyzmatycznego szefa, ktory jeszcze
w czasie hossy, gdy akcje spdtki rosty w tempie 30% w skali miesigca, swoim pracownikom mowit:, prosze,
nie czujcie sie lepsi 0 30%, bo gdy akcje spadna, bedziecie sie czu¢ o 30% gorzej".

Rys. 35. Notowania gietdowe akcji Amazon.com, 1998-2011

Week of Jan 3, 2012 : = AMZN 132.61

1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012

Zrédto: Yahoo Finance.

Wpadt on na kolejny genialny pomyst: co stoi na przeszkodzie, zeby tak dobrze zorganizowanga infrastrukture
sktadowo-logistyczng udostepnic¢ innym firmom? To byt prawdziwy strzat w dziesigtke. Od tej pory inne zna-
czace firmy sprzedazy detalicznej mogty ,wystawiac” swoje produkty na witrynie Amazona. Co wiecej, za nie-
wielka optata sg im réwniez udostepnione skfady oraz cate zaplecze logistyczne! Dzi$ z serwisu korzystaja dwa
miliony matych, $rednich i duzych przedsiebiorstw, ktérych udziat w catkowitej sprzedazy wynosi okoto 30%.
Bezos spodziewat sie zyskow ze swojego przedsiewziecia dopiero po okoto 4-5 latach od zatozenia serwisu.
Na takie przewidywania sktadato sie wiele zmiennych. Po pierwsze, dosy¢ kosztowne inwestycje. Bezos
zdawat sobie réwniez sprawe, ze przyzwyczajenie do nowego modelu zakupdw zajmie spoteczenstwu
troche czasu ze wzgledu na to, ze jego serwis byt wtasciwie pionierem na rynku. Predykcje nie odbiegaty
znaczaco od faktéw. Pierwsze zyski byty znikome biorac pod uwage fakt, ze juz wtedy Amazon.com gene-
rowat przychéd rzedu miliardéw dolardw.

3.3.3 Sukces

Zrédet sukcesu Amazona jest naprawde wiele. Juz od samego poczatku Bezos zdawat sobie sprawe, ze
trzeba czegos wiecej niz sklepu z ksigzkami, aby zachowac przy sobie klientow. Wprowadzit wiec opcje
zamieszczania przez uzytkownikéw recenzji ksigzki w trybie online. W ten sposéb ludzie zaczeli postrzegac
Amazon jako swego rodzaju spotecznos¢ wielbicieli ksigzek, a nie zwyktego sprzedawce.

3.3.3.1 Witryna Amazon.com

Sama strona oferuje uzytkownikom wiele udogodnien utatwiajgcych nawigacje oraz dokonywanie zakupu.
Swiadczy o tym bardzo wysoki wskaznik uzytkowania (fatwo$¢ poruszania sie po serwisie), ktorym szczyci
sie witryna. Nie znajdzie sie tam zatem zadnych niepotrzebnych lub mylacych zaktadek. Caty proces od
wejscia na strone az do pfatnosci za zamowione produkty jest maksymalnie uproszczony — klient nie musi
czekac na zatadowanie strony, poszukiwanie produktéw jest bardzo intuicyjne i zajmuje tylko kilka chwil.
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Po dokonanych zakupach klient jest automatycznie kierowany na strone ptatnosci. Jednym stowem serwis
wszystko robi za klientow. Oczywiscie podobne rozwigzania oferuje juz dzis konkurencja, aby daleko nie
szukac, spojrzmy chociazby na strone polskiego serwisu aukcyjnego Allegro, jednak to wiasnie Amazon
jest pionierem w tego typu rozwigzaniach. Kluczem sukcesu jest wiec,zastapienie”klienta w catym proce-
sie myslowym — ma on tylko chcie¢ dokona¢ zakupu.

3.3.3.2 Innowacje

W Amazonie okoto 1/3 pracownikéw odpowiada za innowacyjnosc i catoksztatt marketingu-miks. Ci ludzie
odpowiadaja za wszystko co jest zwigzane z klientem — od tworzenia precyzyjnych autorskich (1) opiséw
produktow po programy lojalnosciowe. Amazon ciezko pracuje, aby osiggna¢ wartos¢ dodang, a wiec roz-
budowuije i réznicuje ustugi informacyjne zorientowane na klienta, innymi stowy umozliwiajac persona-
lizacje serwisu. Amazon zapoczatkowat wiele przydatnych funkcji, znanych dzisiaj z wiekszosci sklepow
internetowych. Miedzy innymi, proponowanie listy przydatnych dodatkéw lub akcesoridw, a takze produk-
téw podobnych, informacja o produktach zakupionych przez innych uzytkownikéw, ktérzy interesowali
sie tymi samymi lub podobnymi produktami, w koncu zapisywanie historii zakupdw lub produktéw, ktére
klient przegladat w przesztosci. Jeff Bezos ma zywa wizje tego, jak te technologie sg i bedg wykorzystywa-
ne. W celu wyjasnienia, postuguje sie Swietng metaforg: personalizacja jest jak powrdt do czasow, kiedy
w matych miasteczkach dziataty mate sklepiki. Ich sprzedawcy dobrze nas znali i mogli dopasowac produkt
do naszych potrzeb. Odpowiedni produkt moze wzbogaci¢ nasze zycie, zty dziata na nasza niekorzysc.
Przed erg masowej komercjalizacji wszystko byto spersonalizowane. Celem tych zabiegow jest utworzenie
masowego rynku w pofaczeniu z personalizacjg na wzor tej sprzed 100 lat.

Jedng z bardzo dochodowych innowacji byto utworzenie programu afiliacyjnego w internecie. Program,
dziatajacy po dzi$ dzien, polega na wystaniu znajomym bezposredniego linku do danego produktu, ktéry
mogtby by¢ dla danej osoby interesujacy. W przypadku zakupu, osoba polecajaca otrzymuje jako nagrode
procent od sprzedazy na swoje konto w serwisie. Szacuje sie, ze obecnie z tego rozwigzania korzysta okoto
150 000 stron na catym swiecie.

Kolejna innowacja, ktérg Amazon wprowadzit na rynek, byto $wiadczenie ustug przetwarzania w chmurze.
Jako jedna z pierwszych firm, Amazon udostepnit moc obliczeniowg ze swoich serwerowni spdtkom ze-
wnetrznym, co w erze internetowego boomu byto ustugg niezwykle poszukiwana.

3.3.3.3 Wydajnosc i inwestycje

Stata poprawa wydajnosci strony jest ,oczkiem w gtowie” marketingowcéw Amazona. Sklep ten jako je-
den z pierwszych w historii wykorzystat w swoich analizach badania polegajace na sledzeniu ruchu gatek
ocznych uzytkownika. W ten sposéb byto mozliwe sprawdzenie ktére obszary strony sg pomijane przez
wzrok uzytkownika i ich ulepszenie. Oczywiscie regularnie przeprowadzane sg badania nowych potrzeb
klientdow. Amazon szybko pojat, ze wychodzenie klientowi naprzeciw jest kluczem do sukcesu. Jako cel
firma postawita sobie wysytke 95% zamowien jeszcze w dniu ich wykonania. Aby to osiggnad, zostaty po-
czynione bardzo znaczace inwestycje logistyczne (hurtownie, sktady, a takze srodki transportu) by maksy-
malnie zwiekszy¢ swojg przepustowosc. Dzieki temu, jak moéwi Dan Geiman, analityk z McAdamsWright
Ragenw Seattle, a takze przez systematyczne obnizanie cen dostawy i samych produktéw, Amazon wypra-
cowat sobie rzesze lojalnych klientéw. Amazon po dzi$ dzien mocno inwestuje w obszar B+R. Specjalisci
caty czas starajg sie opracowac nowe udogodnienia, aby jeszcze bardziej przyspieszy¢ proces kupowania
przez klientow. Dodatkowo stale zwiekszane sg wydatki na reklame i promocje, aby wzmacnia¢ swoja
pozycje oraz budowac warto$¢ marki (ang. brand equity). Jak méwi sam Bezos, marka dla firmy jest jak



reputacja dla osoby. By zdoby¢ reputacje, trzeba ciezkie problemy rozwiazywac jak najlepiej. Specjalisci
Amazona majg zielone $wiatto jesli chodzi o innowacje. Bezos okresla to jako wchodzenie w niezbadane
uliczki by zobaczy¢, co jest na koricu. Czasem sa to slepe zautki, a czasem okazuje sie, Zze sg to szerokie aleje
i nowe ,znaleziska” moga by¢ naprawde ekscytujace. Inwestycje dotycza rowniez pozyskiwania nowych
partneréw oraz przeje¢ wchianianych w struktury amerykanskiego giganta. Tak sie stato m.in. z firma Audi-
ble (zakupiong za okoto 300 miIn USD), specjalizujaca sie w produkcji audio-ksigzek.

3.3.3.4 Nowa era czytelnictwa

Jesienig 2007 roku, potwierdzajac swoja hegemonie na rynku ksigzki,zdematerializowanej’, Amazon wypuscit
na rynek produkt wrecz rewolucyjny. Byto to znane dzis powszechnie przenosne urzadzenie stuzace do czy-
tania elektronicznych wersji ksigzek i gazet o nazwie Kindle. Urzadzenie korzysta z opatentowanej technologii
E-Ink, dzieki ktdrej ,strony” na wyswietlaczu wygladaja prawie jak prawdziwy papier, a oczy czytelnika mecza
sie o wiele mniej niz w przypadku korzystania ze standardowego wyswietlacza LCD. Mimo poczatkowych
watpliwosci co do przyjecia takiego urzadzenia na rynku (wczesniej podobne inicjatywy innych firm konczyty
sie fiaskiem), we wrzesniu 2011 r. na rynek weszta juz 4. generacja urzadzenia. Moze pomiesci¢ do 3500 ksiagzek,
a bateria starczy nawet na 2 miesigce. Prawdziwa mobilna biblioteka i to za cene w okolicach 100 dolaréw!
Sukces Kindle przewyzszyt najsmielsze oczekiwania. Wszystko dzieki idealnej synergii miedzy urzagdzeniem
a niezwykle bogata oferta ksigzek, muzyki, filméw a nawet gazet, ktére oferuje dzié Amazon. Otéz posia-
dacz urzadzenia przez internet ma natychmiastowy dostep do ponad 18 miliondw plikdw tekstowych
i muzycznych, ktére moze bezposrednio pobrac na swoj tablet. Dodatkowo aplikacja umozliwiajaca zakup
cyfrowych wersji swoich ulubionych tytutdw ze sklepu Amazon jest réwniez dostepna na iPad i iPhone, nie
zapominajac oczywiscie o urzadzeniach z googlowskim systemem Android. Dzieki temu Bezos poszerza
swoj udziat w rynku nawet dzieki konkurencji. Dzis Amazon sprzedaje wiecej ksigzek w wersji elektronicznej
niz papierowej, a zyski ptynace z urzadzenia sprzedajacego sie naktadem ponad 17 min sztuk w samym
2011 roku oraz plikdw z nim zwigzanych powoli stanowig gtéwnag site napedowa wzrostu amerykanskiego
giganta. Niebagatelny wptyw na ten stan majg bardzo niskie ceny ksigzek, rzadko przekraczajace 10 dola-
row. Przy tak obnizonej cenie nie obyto sie bez zgrzytéw na linii sklep-wydawca. Bezos jednak stanowczo
uciat spér — niepokorne wydawnictwa zostang catkowicie usuniete z oferty. Po dtugich negocjacjach obie
strony doszty do porozumienia, pozwalajacego wydawcom okreslac ich wiasne ceny (w miare rozsgdku).
Amazon zadowala sie marza w wysokosci 30% wartosci ksigzki.

Jak komentuje sukces swojego urzadzenia sam Bezos, Amazon ma najlepszy e-czytnik, najlepsza e-ksie-
garnie i najlepszy ekosystem, ktéry umozliwia czytanie gdzie tylko kto chce. Czemu podobne inicjatywy
z przesztosci upadty, a dopiero Kindle pokazat prawdziwe mozliwosci e-ksigzki? Firma Sony juz w 2004
roku wypuscita na rynek podobny czytnik o nazwie Librie, ktéry mégtby tylko pomarzy¢ o sukcesie swo-
jego mtodszego brata. Sekret tkwi w tym czego nie wida¢, a wiec w wartosci dodanej, jaka nidst ze sobg
poreczny tablet Amazona. O sukcesie zadecydowaty takie czynniki jak: bezposredni kontakt z wydawcami,
ogromne zasoby udostepniane uzytkownikom (Librie dawat dostep to kilkunastu tysiecy publikacji, Kindle
natomiast — juz do ponad miliona), a takze mozliwos¢ przeczytania opinii innych uzytkownikéw na temat
interesujacej nas pozydji, co réwniez umkneto firmie Sony. Dzieki temu pierwsza tura produkcyjna urzadze-
nia Amazona rozeszta sie w Stanach w 5,5 godziny.

3.3.3.5 Wyniki

Dzieki uporowi i systematycznym ulepszeniom oraz poprawie interakgji z klientem Amazon z matej firmy
rozwijanej w garazu stat sie najwiekszym internetowym sklepem na swiecie, a co za tym idzie, jedna z naj-
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bardziej rozpoznawalnych marek w branzy. Dzis serwis Bezosa sprzedaje dostownie wszystko, od akceso-
ridw tazienkowych po sprzet muzyczny, a asortyment posegregowany na 31 kategorii stale sie poszerza.
Amazon kontroluje okoto 20-25% rynku ksigzki w USA, ale az 80% rynku sprzedazy ksigzek za posrednic-
twem internetu. Ta pozycja nie dziwi, gdy blizej przyjrzymy sie liczbom. W 2009 r. w okresie swigtecznym
dokonywano $rednio 72,9 zakupdw w ciggu 1 sekundy! Nalezy zwréci¢ uwage, ze byt to rok kryzysowy, co
nie przeszkodzito w pobiciu ubiegtorocznych rekordow. Wida¢ wiec wyraznie, ze wzdr modelu biznesowe-
go tej firmy wciaz pozostaje niedoscigniony. Doszto do sytuadcji, w ktorej statystyki sprzedazy notowane na
Amazonie staty sie wyznacznikiem ruchow w catej branzy internetowej sprzedazy detalicznej.

3.3.4 Podsumowanie

Utrzymanie i stata poprawa efektywnosci operacyjnej jest kluczem do trwatej przewagi konkurencyjnej
Amazon.com. Serwis zapewnia wygode, fatwos¢, szybkos¢ zakupu, szereg informacji o produktach umoz-
liwiajacych podjecie decyzji, szeroki wybor, promocyjne ceny i niezawodnos¢ realizacji zamowienia. Taki
model biznesowy, bedacy synergia poszczegdlnych czynnikdw tworzy nowa wartos¢, ktéra przyciaga co-
raz wiecej nabywcow.

Kupujac produkty w duzych liczbach bezposrednio od wydawcéw, firma oferuje szeroki wybér klientom
i otrzymuje znizki od dostawcédw. Sukces rynkowy Amazon.com zalezy od zdolnosci witryny do utrzymania
i rozwoju bazy klientéw przez poznanie i stuzenie swoim klientom lepiej niz konkurenci oraz zapewnienie
wyzszego poziomu wartosci dodanej polegajacej na personalizacji ustug w zakresie obstugi klienta. Ze
wzgledu na wysoki poziom zadowolenia klientdw, stali klienci zapewniaja dzis 60% obrotu Amazona. Wiele
z powyzszych aspektow jest dzis doskonale znana, jednak to Amazon wptynat na zupetnie innowatorskie
spojrzenie,od kuchni’, od strony klienta. Jak zauwaza sam zatozyciel, na rynku panuje powszechne przeko-
nanie, ze przedsiebiorcy powinni trzymac sie obszardw, w ktérych sa najlepsi. Czesciowo to prawda, jednak
Swiat zmienia sie coraz szybciej i bez poszerzania wachlarza swoich umiejetnosci mozemy pozostac w tyle.
Obserwujac rynek i dostrzegajgc nowe potrzeby, firma Bezosa nie kopiuje rozwigzan konkurencji, a tworzy
zupetnie nowa jakos¢ w relacjach B2C.
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Martyna MATUSIAK

3.4 iTunes Store - sukces ptatnej muzyki
w internecie

Rok utworzenia: 2003
Zatozyciel: Apple

Branza: muzyczna

Roczne zyski: 1,3 mld dolarow

3.4.1 Wstep

iTunes Store to internetowy sklep, w ktérym mozna kupi¢ wszystkie najnowsze utwory, gry, filmy, dzwonki,
ksigzki i aplikacje. Co sprawia, Ze Internauci od momentu powstania programu pobrali juz ponad 15 mi-
liardéw utworéw? Dlaczego wolg pfaci¢ za piosenki, ktére mogg $ciaggnac za darmo? Czy strona miataby
szanse odnies¢ poréwnywalny sukces, gdyby powstata niezaleznie od programu iTunes? Czy mozna opisy-
wac historie programu bez opisu tego odtwarzacza muzyki? W tym rozdziale bedzie przedstawiony iTunes
Store. Rozpoczyna sie on od charakterystyki odtwarzacza muzyki, bo jak gtosi hasto na stronie Apple:,Czym
jest iTunes? Wszystkim, czego potrzebujesz, zeby sie nie nudzi¢”.

3.4.2 Genezairozwdj

iTunes zostat opracowany przez Jeffa Robbina i Billa Kincaida, ktérzy w latach 90. pracowali przy projektach
Apple. Autorem pomystu i pierwowzoru odtwarzacza muzyki byt Kincaid, ktéry nastepnie zatrudnit Robbi-
na do zaprojektowania odpowiedniej szaty graficznej programu. 7 marca 1998 r. program pod nazwga So-
undJam MP zostat opublikowany przez firme Casady&Greene''. Odtwarzacz szybko zajat konkurencyjng
pozycje w stosunku do istniejgcych wdwczas na rynku programéw takich jak Audition czy SoundApp.

Mniej wiecej w tym samym czasie Steve Jobs dostrzegt wielkie mozliwosci wykorzystania komunikacji
Peer-to-Peer (P2P). Zauwazyt rowniez ograniczenia QuickTime, ktory zaczat traci¢ pozycje na rynku. Po ne-
gocjacjach udato mu sie kupi¢ SoundJam MP. Czescig kontraktu byto zatrudnienie Robbina i Kincaida w fir-
mie Apple, ale pozostate warunki umowy zostaty objete tajemnica. W przeciggu kilku miesiecy pracy nad
programem projektanci zmienili wiele jego funkcji. Dodano miedzy innymi mozliwos¢ nagrywania ptyt CD,
wizualizacje, znacznie utatwiono obstuge. iTunes 1.0 zostat wypuszczony na rynek po raz pierwszy w San
Francisco 9 stycznia 2001. Na jego popularnos¢ ztozyty sie dwie formy dystrybucji: mozliwos¢ darmowego
pobrania ze strony Apple oraz instalowanie programu na komputerach Mac. Juz w pierwszym tygodniu
zostato sciggnietych 275 000 kopii programu. Kilka miesiecy pdzniej liczba przekroczyta milion. W historii
programu wielkim sukcesem byta rowniez wersja iTunes 3 opublikowana 17 czerwca 2003 r. W ciggu zale-

'8 Wydawca oprogramowania poczatkowo dla Macintosh.



dwie 18 miesiecy liczba pobran programu przekroczyta 14 milionéw. Jedna z przyczyn byta niewatpliwie
rosnaca popularnosc iPod'dw, ktdre mogty byc zsynchronizowane jedynie z iTunes.

7 wrzesnia 2003 r. uruchomiono sklep online iTunes Store, ktéry rozpoczat kolejng rewolucje. Byt on bez-
posrednio potaczony z wersjg odtwarzacza iTunes 4, dzieki czemu nie uruchamiajac nawet przegladarki
internetowej za cene niecatego dolara mozna byto kupi¢ wysokiej jakosci pliki muzyczne. Poczatkowo
Music Store zakupit okoto 200 tysiecy piosenek od BMG, EMI, Sony Music Entertainment, Universal and War-
ner. Pierwszy raz w historii umozliwiono legalne pobieranie ulubionych utwordw. Sukces byt tak wielki, ze
juz w pierwszym tygodniu sprzedano milion piosenek i 10 milionéw w ciggu czterech miesiecy. W 2005 r.
w ofercie znalazta sie opcja kupna i wystania plikdw w formie prezentu za cene jedynie $1,99. Dodatkowo
na stronie byty dostepne pliki wideo. Poczatkowo zaproponowano pie¢ programoéw Disney (Lost — Zagu-
bieni, Desperate Housewives — Gotowe na wszystko, Night Stalker, That's so Raven — Swiat Raven i The Suite
Life — Nie ma to jak statek). Liczba pobrar przekroczyta milion w ciggu trzech tygodni. Sukces sprawit, ze do
korica roku Apple podpisato umowy o udostepnianie produkcji réwniez z NBC Universal, MTV, Showtime,
Fox, CBS. Kolejne wersje programu: iTunes 7 (12.09.2006) i iTunes 8 (9.09.2008) zostaty wzbogacone o nowe
sposoby przegladania muzyki, jak réwniez o mozliwos¢ kupna filmoéw, dodawanie zdjeé, ocene utwordw.
Od 2009 r. sklep jest rowniez dostepny w telefonach iPhone. 1 wrzesnia 2010 r. udostepniono wersje
iTunes 10, pofagczong z Facebookiem, umozliwiajaca dzielenie sie opiniami na temat zgromadzonych utwordw.

3.4.3 Opis produktu

Z iTunes Store mozna skorzystac przez program iTunes. Sam odtwarzacz wyrdznia sie prosta szata graficzna
i bardzo dobrze zorganizowanym menu podzielonym na biblioteke, dostep do iTunes Store, funkcje Ge-
nius, liste wiasnych urzadzen podtaczonych do programu i utworzone Playlisty.

3.4.3.1 iTunes - rewolucyjny odtwarzacz muzyki

iTunes to jeden z najlepszych odtwarzaczy muzyki, ktory jest stale ulepszany o nowe funkcje. Do najcie-
kawszych rozwigzan wyrdzniajacych go wsréd innych dostepnych na rynku programéw mozna zaliczyc,
miedzy innymi:
* Przegladanie wizualne — program uktada zebrane pliki wedtug wykonawcy, gatunku, automatycz-
nie dodaje oktadki albumu.
¢ Cover Flow — umozliwia przeglagdanie oktadek albumow, z ktérych pochodzg utwory.
* Genius Mixes — program znajduje utwory, ktére do siebie pasujg i automatycznie tworzy z nich 12
sktadanek.
¢ Inteligentne listy utwordw — dzieki wyrdznieniu witasnych kategorii (np. utwory dodane w ciaggu
ostatnich 3 tygodni, utwory stuchane wiecej niz 5 razy) program wyszukuje utwory i tworzy od-
dzielng liste odtwarzania, ktdra jest automatycznie aktualizowana.
* Przejscia z wyciszaniem — uzytkownik sam wybiera dtugos¢ przejs¢ miedzy kolejnymi utworami
(1-12 sekund).
e Wyréwnanie dZzwieku — program odtwarza wszystkie utwory w tej samej gtosnosci mimo mozli-
wych réznic w sposobie nagrania plikdw.
e iTunes DJ - program tworzy miksy muzyki, ktére moga by¢ w dowolny sposdb zmieniane przez
uzytkownika.
* Korektor — program umozliwia zmiane ustawien utwordw za pomoca 22 suwakow czestotliwosci.
* Wizualizator — muzyce moze towarzyszy¢ pokaz gry Swiatet.



Rys. 36. llustracja iTunes udostepniona przez firme Apple

(] -
n o ]
OO > ©

L angel@me,com

J< Music

r i e Welcome Kevin!
W Rentals f 0\ -4 TV Renta|5 [ ]
| Movies - é ik i - Now Available

L1 TV Shows Racest Activity
| Podeasts Fumtymed St
7% iTunes U
Books
Lo Apps
Radio

Mecommendations For You
My Wish Lint

My Adcs
Eompiats My Album

TOPCHARTS

Songs.

L‘,.l !

2. Liwe the Way You Lis test. Bl..
Esminem

2 Ping
J' Purchased

EEVICES Music  seans
» [ Kevin's iPhone F—
4 Genius ‘*“'
el

Genius Mixes
Droam

Tetrage Single
Haty Pery Tarpor Sl Trace Adiicg

& iMunes O fkl" 1

2 2 Musi F} f§ Ei H
i+ My Top Rated

4 Recently Added 1

s Cokching a Tigte AN About Teedgy,  Buackto ba
P M e Lise Eake Sraton Fantasa
4 Winter Chill

§ i

Zrédto: www.apple.com

3
Taio Cruz

4. Teanage Dveam
Kany Pty

5.1 Lie 1t fleat. Pabuil)
Ervigus igiesias

0. Cooler Than Me (Singln Mix)
i P

7. Califormia Gerls (feal. Snoap. .
Hay Pty

8. Ridin' Solo
dascn Deetio

-

iTunes umozliwia synchronizacje multimediéw miedzy komputerem a odtwarzaczem iPod lub iPhone.
Mozna tego dokonac na trzy sposoby: automatycznie, recznie i przez podanie wiasnych regut, tak jak
w przypadku tworzenia inteligentnych list odtwarzania. Program pozwala na archiwizowanie biblioteki
przez zapis utwordw na ptytach CD, DVD lub w Time Capsule'®. Kazdy uzytkownik ma mozliwos¢ udostep-
nienia wtasnej biblioteki. Dzieki sieci lokalnej uczestnicy mogg odstuchac wszystkich utworéw dostepnych
na réznych komputerach. Dostep mozna ograniczy¢ catkowicie lub czesciowo przez wprowadzenie hasta.
Inng mozliwoscig dzielenia sie dokumentami jest HomeSharing. Funkcja umozliwia wspotuzytkowanie pli-
kéw z maksymalnie piecioma autoryzowanymi komputerami w domu.

iTunes odtwarza pliki w wiekszosci dostepnych formatow: MP3, AIFF, WAV, MPEG-4, AAC, Apple Lossless.
Program konwertuje réwniez rézne pliki na format MP3. Za jego pomocg mozna stuchac wybranego radia
internetowego oraz oglada¢ pliki wideo. Najnowsze urzadzenie Apple TV moze by¢ zsynchronizowane
z iTunes. Dzieki programowi Remote mozna sterowa¢ odtwarzaniem muzyki z iTunes na komputerze lub
Apple TV za pomocg iPoda touch lub telefonu iPhone. Funkcja AirPlay pozwala na bezprzewodowe, stru-
mieniowe przesytanie muzyki po catym domu.

3.4.3.2 iTunes Store

iTunes automatycznie taczy sie z AppStore i iTunes Store dzieki czemu jednym kliknieciem mozna zakupic¢
wybrane utwory lub programy. Obecnie w ofercie sklepu znajduje sie 20 milionéw utwordw od réznych
wykonawcéw. Lista jest uaktualniana w kazdy czwartek. Przed ostatecznym wyborem warto odstuchac

162 Bezprzewodowe urzadzenie firmy Apple umozliwiajgce automatyczne tworzenie kopii zapasowych z komputera Mac.



fragmentu piosenki, obejrze¢ zapowiedzZ filmu. Po dokonaniu zakupu uzytkownik otrzymuje wybrany plik
wraz z jego doktadnym opisem. W ofercie iTunes Store znajduje sie rowniez opcja subskrypcji. W ten spo-
sob mozna zamowic piosenki i filmy zanim zostang oficjalnie wypuszczone na rynek. Wybrane pliki zostaja
automatycznie dostarczane do odpowiedniej listy w iTunes, gdy tylko sa dostepne. Przycisk Get umozliwia
pobranie wczesniejszych odcinkéw. Kazdy uczestnik ma mozliwos¢ skorzystania z rekomendacji opartych
na swoich wczedniejszych wyborach. Dzieki spotecznosci iTunes Ping, uzytkownik moze $ledzi¢ gusty
swoich ulubionych wykonawcéw i znajomych. W ofercie iTunes Store znajdujg sie réwniez audiobooki
dostarczane przez audible.com i programy radiowe. W 2009 r. wprowadzono réwniez opcje wypozyczalni
filmow. W iTunesU znajduje sie az 350 000 edukacyjnych plikéw audio i wideo opracowanych przez naj-
lepsze uczelnie, stynne muzea, publiczne stacje radiowe i inne placéweki kulturalne z catego swiata, ktérych
pobranie jest darmowe dla kazdego. Dla uzytkownikéw iPod Classic i iPod Nano na stronie sg dostepne gry.
Od 2010 r. istnieje réwniez mozliwos¢ zakupu iBookow.

3.44 Aspekt prawny

Popularnos¢ darmowego pobierania plikdw muzycznych z internetu rézni sie w zaleznosci od kraju. Wigze sie
to nieroztacznie ze zréznicowaniem przepisdw prawnych w poszczegolnych panstwach. Dla przykfadu w Sta-
nach Zjednoczonych $cigganie utwordw jest catkowicie zabronione. Prawo naktada kary za popetnienie tego
wykroczenia od $750 az do $30 000. Sytuacja w Polsce jest nieco inna. Udostepnianie muzyki w internecie jest
nielegalne, ale dotychczas zaden przepis nie zabraniat jej pobierania. Korzystne dla Internautéw prawo naj-
prawdopodobniej szybko zostanie zmienione, gdyz Polska podpisujac 26 stycznia 2012 ACTA (Anti-Counter-
faiting Trade Agreement — umowa handlowa dotyczaca zwalczania obrotu towarami podrabianymi) wyrazifa
zgode na przyznanie wiekszych uprawnien organizacjom zbiorowego zarzadzania prawami autorskimi. Choc
nadal jest wiele niepewnosci dotyczacych wptywu umowy na polskie przepisy, jednym z najbardziej praw-
dopodobnych scenariuszy jest uniemozliwienie darmowego sciggania muzyki i innych plikdw z internetu.
Mozliwe sankcje moga znacznie wptynac na poprawe wynikdw sprzedazy sklepdw typu iTunes Store.

3.4.5 iTunes Store w liczbach

iTunes Store w 2011 r.:

e WIVkwartale 2011 r. firma Apple osiagnefa 1,2 miliarda dolaréw przychodéw z iTunes Store.

e Tylko w Swieta Bozego Narodzenia z iTunes Store pobrano 140 milionow plikdw.

e W ofercie iTunes znajduje sie 20 milionéw piosenek.

e W sklepie mozna zakupic 20 000 godzin audiobookdw.

e iTunes Store jest dostepny w 23 krajach.

¢ Od momentu zatozenia iTunes Store, zostato pobranych 15 miliardéw piosenek.

* Sciggnietych zostato 130 milionéw ksigzek.

* Na stronie jest zarejestrowanych 225 milionéw kont uzytkownikow.

 iTunes jest najwiekszym dystrybutorem plikéw muzycznych przed Wal-Mart i Best Buy.
Od uruchomienia sklepu wszystkie dostepne pliki muzyczne sg w tej samej cenie ($0,99). Firma nie pobiera
dodatkowych kosztéw zwigzanych z prowadzeniem konta. 70% przychodow ze sprzedazy pobieraja dys-
trybutorzy utwordw czy filméw. Pozostate 30% jest zyskiem firmy Apple. W niektérych parfistwach iTunes
Store organizuje tygodniowe promocje, podczas ktdrych uzytkownicy moga pobrac wybrany na ten ty-
dziert darmowy utwor.



Analizy zyskéw iTunes Store podjat sie Horace Dedieu, analityk Asymco. Na podstawie danych o liczbie
pobran ze strony ustalit roczne przychody firmy Apple z tytutu sprzedanych utwordw. W analizie przyjat,
7e z kazdego pobranego utworu firma ma 12 centow zysku. Wyniki estymacji przedstawia ponizszy
wykres:

Rys. 37. Miesieczne zyski (w milionach dolaréw) iTunes Store z marz naktadanych na piosenki i aplikacje
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Zrodto: H. Dediu, iTunes now costs 1,3 billion/yr to run, Asymco, 13.06.2011, http://www.asymco.com/2011/06/13/itunes-
now-costs-1-3-billionyr-to-run/.

Z wykresu mozna odczytac, ze zyski iTunes Store zardwno ze sprzedazy piosenek, jak i aplikacji stale rosna.
Sumujac obydwa wyniki otrzymujemy 113 milionéw dolaréw miesiecznie w ostatnich miesigcach 2010
roku. Liczba ta przektada sie na 1,3 miliarda dolarow zyskow firmy w ciggu catego roku.

3.4.6 iTunes Store w Polsce

Od 28 wrzednia 2011 r. iTunes Store jest dostepny w Polsce. Poczatkowo wybuchfo istne szaleristwo na
punkcie sklepu internetowego, jednak w dtugoterminowych prognozach popyt na utwory spadnie. Wy-
nika to przede wszystkim z wysokich cen dostepnych utwordw (ok. 50 ztotych za album). Polacy s3 przy-
zwyczajeni do internetowego piractwa, dlatego wiekszos¢ wybiera mozliwo$¢ nielegalnego, ale darmo-
wego $ciggniecia utwordw. Odtwarzacz iTunes nie nalezy rowniez do najbardziej popularnych. Wynika to
przede wszystkim ze stosunkowo matej liczby urzadzen typu iPhone, iPod, iPad w poréwnaniu z innymi
krajami.



3.4.7 Podsumowanie

iTunes jako pierwszy pokazat, ze w internecie mozna sprzedawa¢ muzyke i mozna na niej zarabiac. Obalit
przekonanie, ze nie da sie konkurowac z piratami. Da sie. Liczby potwierdzajg, ze sklep przynosi wielkie
zyski, a liczba internautéw, dziennych pobran i dostepnych na stronie utwordw wskazuja na ciagty wzrost
zainteresowania. Kluczem do sukcesu byto utworzenie odpowiednio wygodnego serwisu, by zachecic¢ sze-
rokie grono uzytkownikéw do korzystania ze sklepu. Odpowiednio dobrana polityka cenowa i wysoka ja-
kos¢ swiadczonych ustug zachecaja uzytkownikdw do zaptacenia za korzysci, ktére niesie sam sklep. Ofer-
ta sklepu jest poniekad bardziej atrakcyjna od oferty piratdw. Ponadto iTunes Store stale sie rozwija, aby
utrzymac wysokie obroty. Dostepnos¢ sklepu jest rozszerzana dzieki dodawaniu mozliwosci korzystania
z niego réwniez za pomocg takich urzadzen jak iPhone czy iPod. Sklep jest réwniez stopniowo wprowadza-
ny w kolejnych krajach, a poszczegdine paristwa zaostrzajg przepisy uniemozliwiajac darmowe sciggania
plikéw muzycznych. Nie da sie zaprzeczy¢, ze iTunes Store jest jednym z wiekszych sukceséw firmy Apple,
a przy tak prowadzonej polityce z pewnoscig utrzyma zajmowana na rynku pozycje swiatowego numeru 1
wérod sklepow muzycznych.
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3.5 App Store

Rok zatozenia firmy: 2008

Zatozyciel: Steve Jobs
Branza: E-commerce

Obecna wartosc¢: ok. 7 mld dolaréw

3.5.1 Geneza

App Store to sklep internetowy, w ktdrym mozna nabywac pfatne, i pobierac¢ bezptatne aplikacje. Wiasci-
cielem App Store jest firma Apple, ktéra juz podczas zaktadania App Store miata grono statych, wiernych
klientow. Swojego rodzaju ,,gwarancjg sukcesu” sklepu App Store byt Steve Jobs, gdyz wszystkie produk-
ty, ktére wymyslit, podbijajg serca miliondw ludzi na catym $wiecie. Drugim czynnikiem wptywajacym na
sukces App Store jest jego bogata oferta produktowa: gry, kalendarze, notatniki, wirtualny trener, aplikacja
utatwiajaca rozpoznawanie ptakow, odciskow tap zwierzat, i wiele innych. Steve Jobs przypuszczat, ze App
Store moze 0siggnac sukces bardzo szybko, ale juz poczatkowe wyniki byty zaskakujace - firma dziennie
zyskiwata okoto miliona dolaréw ze $ciggnietych aplikacji. Dziewie¢ miesiecy po uruchomieniu App Store
ogtoszono, ze pobrano miliard aplikacji. Miliardowy klient, 13-letni Connor Mulcahey otrzymat od firmy
Apple karte podarunkowa o wartosci 10 000 $ do iTunes, iPoda Touch, Time Capsule i MacBooka Pro. Philip
Schiller, dwczesny starszy wiceprezes do Spraw Marketingu Miedzynarodowego, oznajmit, ze App Store
zrewolucjonizowat przemyst komaorkowy i zapowiedziat, Ze to dopiero poczatek'®:.

Po wielkim sukcesie App Store zarzad postanowit udostepnic rowniez aplikacje inne niz marki Apple. Naj-
wiekszym przeciwnikiem tego byt Steve Jobs, ktory jednak ulegt naciskom cztonkéw zarzadu. Jobs poczat-
kowo nie byt przekonany do tego pomystu. Od poczatku na App Store nie mozna byto kupi¢ aplikacji, ktére
byty dostepne u innych. Obawiat sie, ze aplikacje pochodzace z zewnatrz mogtyby zawirusowac produkty
Apple. Philips Schiller nie wyobrazat sobie sytuacji, ze po utworzeniu czego$ tak poteznego jak iPhone nie
bedzie mozliwe uzywanie na nim aplikacji spoza App Store'®,

Mimo tego, ze App Store okazat sie strzatem w dziesiatke, nie zabrakto oczywiscie sceptykéw. Wedtug Joh-
na Eatona, prezesa firmy Eaton & Associates, Apple nie mogto utrzymac tak wysokich wynikéw. Uwazat, ze
byto to spowodowane jedynie wejsciem na rynek nowego iPhone’a'®. Okazuje sie, ze John Eaton sie mylit.
App Store wcigz zdobywa coraz wieksze zainteresowanie klientdw marki Apple.

163 J. Bowcock, S. Pope, Apple’s Revolutionary App Store Downloads Top One Billion in Just Nine Months, Apple Inc., http://
www.apple.com/pr/library/2009/04/24Apples-Revolutionary-App-Store-Downloads-Top-One-Billion-in-Just-Nine-
Months.html [dostep: 26 stycznia 2012]

184S, Dredge, Steve Jobs resisted third-party apps on iPhone, biography reveals, The Guardian, http://www.guardian.co.uk/
technology/appsblog/2011/oct/24/steve-jobs-apps-iphone [dostep: 26 stycznia 2012]

195 K. Mclaughlin, Apple's Jobs Gushes Over App Store Success, CRN, http://www.crn.com/blogs-op-ed/the-channel-
wire/210002313/apples-jobs-gushes-over-app-store-success.htm [dostep: 26 stycznia 2012]



Ponizsze dane pokazuja, ze liczba pobran z aplikacji wcigz wzrasta, tak jak wzrasta rowniez sama liczba
oferowanych aplikacji. Co ciekawe, tworca aplikacji, ktora zainteresuje Apple, otrzymuje 70% przychoddw
z tej aplikacji, firma zachowuje dla siebie jedynie 30%. Aplikacje te jednak oczywiscie najpierw przechodza
réznego rodzaju testy i sa sprawdzane pod katem prawnym ',

Tab. 10. Statystyki sklepu App Store

Data Liczba aplikacji Liczba pobran
11 lipca 2008 500 0
9 wrzeénia 2008 3000 100 milionéw
22 pazdziernika 2008 7500 200 milionéw
5 grudnia 2008 10 000 300 milionéw
16 stycznia 2009 15000 500 milionéw
23 kwietnia 2009 25000 1 miliard
14 lipca 2009 65000 1,5 miliarda
28 wrze$nia 2009 85 000 2 miliardy
4 listopada 2009 100 000 2 miliardy
5 stycznia 2010 128 000 3 miliardy
20 marca 2010 ~150 000 ponad 3 miliardy
8 kwietnia 2010 ~185 000 ponad 4,5 miliardy
29 kwietnia 2010 ~200 000 ponad 4,5 miliardy
7 czerwca 2010 ~225 000 ponad 5 miliardow
1 wrzesnia 2010 ~250 000 ponad 6,5 miliardow
20 pazdziernika 2010 ~300 000 ponad 7 miliardéw
16 stycznia 2011 ~300 000 ponad 9 miliardéw
22 stycznia 2011 ~350 000 ponad 10 miliardéw
24 maja 2011 ~400 000 ponad 10 miliardéw
6 czerwca 2011 ~425 000 ponad 14 miliardéw

Zrédio: Statystyki sklepu App Store, http://pl.wikipedia.org/wiki/App_Store

3.5.2 Produkt

Jak wspomniano, produktami oferowanymi przez App Store sg aplikacje utworzone specjalnie dla takich
produktow firmy Apple jak: iPhone, iPad i MacBook. Aplikacje te zostaty podzielone na 12 kategorii'®”: apli-
kacje Apple dla iPhone'a, biznes, podréze, sport i fitness, serwisy spotecznosciowe, wiadomosci, styl zycia,
gry, rozrywka, edukacja, rodzina i dzieci, muzyka.

1% Wikipedia http://pl.wikipedia.org/wiki/App_Store
187 Strona App Store http://www.apple.com/iphone/from-the-app-store/



1. Aplikacje Apple dla iPhone’a
Mozliwos¢ tworzenia kartek okolicznosciowych, lub papeterii swojego wiasnego pomystu. Istnieje

rowniez mozliwos¢ krecenia filmow o wysokiej rozdzielczosci 1080p w HD i pdZniejszej ich obrob-
ki, mozna nawet dodac sciezke dzwiekowa do kazdego z filméw. GarageBand jest aplikacja, dzieki
ktérej mozna grac¢ na wielu instrumentach uzywajac tylko i wylacznie swojego iPhone’a. iBooks to
aplikacja umozliwiajaca czytanie ksigzek z telefondw; Apple zapewnia, ze bardzo duza liczba ksigzek
jest dostepna bezpfatnie. Apple Store oferuje produkty odpowiadajace oprogramowaniu Microsoft
Office. Keynote jest odpowiednikiem Microsoft Office Power Point, dzieki ktérej mozna przygoto-
wywac prezentacje. Pages to odpowiednik Microsoft Office Word, a Numbers — Excela. Jest rowniez
bardzo ciekawa aplikacja — iTunesU, dzieki ktorej mozna uczestniczy¢ w zajeciach, ktére odbywaja sie
na uczelniach wyzszych. Apple podkresla, Zze to jest najwiekszy katalog darmowej edukacji.
2. Business — Program CNBC Real Time umozliwiajacy $ledzenie gietdy na biezaco.

w

. Podréze — Jetsetter, dzieki ktéremu mozna rezerwowac miejsca hotelowe i organizowac wakacje
w mniej niz minute.

. Sport i fitness — Sports Tracker, ktéry rejestruje dokonania sportowe.

. Serwisy spotecznoséciowe — Twitter, Facebook, Foursquare.

. Wiadomosci — Mozliwos¢ przegladania wiadomosci online.

. Styl zycia — Przepisy kucharza Jaimie*go Olivier'a, prognoza dla windsurferéw.

. Gry - Tysiagce gier, miedzy innymi cieszace sie wielka popularnoscia Angry Birds.
. Rozrywka — HBO GO i mozliwos¢ ogladania filmow i seriali.
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. Edukacja - iStudiez Pro, czyli aplikacja, w ktérej mozemy zapisywac zarowno wyniki nauki, ale réw-
niez mamy mozliwos¢ sprawdzenia, za ile zajecia sie zaczynaja i korcza.
11. Rodzina i dzieci — Read Along with Grover to przyjemna aplikacja, dzieki ktérej dziecko moze na-
uczyc sie czytac.
12. Muzyka - Aplikacje, dzieki ktérym uzytkownik moze wcieli¢ sie w role muzyka.

Rys. 38. Screenshot gtéwnej strony App Store dla iPhone’a

The App Store
There’s an app for that.
Over 500,000, actually.

Every app you download from the App Store
ven more. And with
f apps to choose
from, we mean a whole lot more

160 Zrodho: http//www.apple.com/iphone/from-the-app-store/



3.5.3 Fakty i statystyki

Na tle innych sklepéw z aplikacjami do telefonéw App Store wypada znacznie lepiej. Zaréwno w roku 2009
jaki2010jego przychody byty najwieksze. W 2010 roku ponad 80% zyskéw przypadfo na App Store. Apple
nie zwalnia tempa, z roku na rok ukazuje sie coraz wiecej aplikacji, coraz wiecej oséb kupuje jego produkty.
Dochody App Store w maju 2010 . wyniosty 1 miliard 728 milionéw dolaréw. To moze by¢ jedna z przyczyn
wyzszych dochoddw App Store. Najnowszy raport finansowy firmy Apple dotyczacy pierwszego kwartatu
roku 2012 pokazuje, ze koncern zarobit 1,71 miliarda dolarow na deweloperach. Ogdélne zyski ze sprzedazy
aplikacji wyniosty 5,71 miliarda dolaréw, a czego 4 miliardy powedrowaty w rece deweloperéw!'®. Ponizej
znajduje sie sprawozdanie finansowe firmy Apple, warto zauwazy¢, ze zyski pochodzace ze sprzedazy apli-
kacji z iTunes, iBook i App Store wzrosty 0 42% w pordéwnaniu do roku 2010. Wielu deweloperdw pragnie
dogoni¢ App Store, ale wiekszos¢ z nich jest skazana na porazke, czesciowo jest to spowodowane rozgto-
sem jaki ma App Store.

Powodzenie App Store z poczatku byto szokiem dla wszystkich, ale po odniesionym przez nich sukcesie
inne firmy kopiuja pomyst (RIM, Nokia). Podczas konferencji w San Francisco stwierdzono, ze popularnos¢
App Store jest réwniez jej pieta achillesowa, poniewaz moze to by¢ jedynym sukcesem App Store'®. We-
dtug Lee Williams, dyrektora generalnego Symbian Foundation, App Store to wiadro petne aplikacji, uwaza,
Ze w przysztosci pojawig sie aplikacje, ktére beda mogty wzbogacic¢ zycie, a nie stuzy¢ jedynie chwilowej
rozrywece.

Tab. 11. Android Market i App Store: pordwnanie ilosci scigganych aplikacji i ptynacych z tego zyskow

Stan na Suma Zysk brutto Twércom Procent Srednia
Sciggnietych aplikacji ptatnych cena
aplikacji zaptacono aplikacji aplikacji
Android 11/17/2011 6,750,000,000 | 341,765,335 239,235,734 § 1,30% 3,799
Market
App Store 9/30/2011 18,566,331,811 | 4,939,611,127$ | 3,457,727,789 13,50% 2,016

Zrodto: httpy/simblog.pl/zyski-z-marketu-nie-umywaja-sie-do-zyskow-z-app-storea

Dane z wrze$nia 2011 r.'7%
1. Pobrania z App Store stanowity 85-90% pobran wszystkich aplikacji na komarki.

2. Deweloperzy iOS, systemu operacyjnego telefondw komaorkowych firmy Apple, od poczatku 2011

roku do wrzesnia zarobili na programach okoto 3,4 mid dol.

Dla poréwnania ponizej znajduja sie dane z wrze$nia 2009 r.:

1. Od wejscia na rynek przecietna liczba scigganych aplikacji wynosi 4,5 miliona.
2. Liczba aplikacji wcigz rosnie — w marcu 2009 byto to 30 tysiecy, miedzy lipcem a wrzesniem liczba

ta wzrosta do 85 tysiecy.

1% http://simblog.pl/apple-wyplacil-deweloperom-4-miliardy-dolarow

199 Strona BBC http://news.bbc.co.uk/2/hi/technology/8157043.stm
170 http://simblog.pl/zyski-z-marketu-nie-umywaja-sie-do-zyskow-z-app-storea



Rys. 39. Podziat zyskow twércow aplikacji na telefony komdrkowe
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Zrodto: httpy/en.wikipedia.org/wiki/App_Store_(iOS)

3.5.4 Podsumowanie

Do czynnikéw sukcesu App Store nalezy z pewnoscig postac Steve'a Jobsa, geniusza, ktéry wyprzedzat epoke
i zawsze miat tysigce pomystow. Ponadto Apple wyrobito sobie bardzo dobra opinie wsrdd uzytkownikow.
Jego produkty sg innowacyjne, zaskakuja, np. Mac Book Air, komputer przenosny, ktéry wazy zaledwie kilo-
gram. Skoro produkty sg tak dobre, to mozna liczy¢ na wysokg jakos¢ oferowanych aplikacji. Aplikacje Apple
wyprzedzaja konkurencje, sa dostosowane do potrzeb klientéw. Apple nigdy nie zapomina, ze zadowolenie
klientow jest najwazniejsze, bo to dzieki niemu marka rosnie w site. App Store i jego aplikacje dla iPhone'a sg
nadal zagrozone ze strony gtéwnego konkurenta — Android. Tam réwniez mozna znalez¢ rézne innowacyjne
aplikacje i wiele sposrdd nich jest bezptatnych. Recepta App Store na osiggniecie sukcesu jest prosta, nalezy
ciagle pozytywnie zaskakiwac swoich klientéw nowosciami, nie pozwala¢ im zapomnie¢ o sobie i wyprze-
dza¢ konkurencje. Czasami ryzyko sie optaca, lepiej sprobowac niz nie wdraza¢ pomystu, bo tak naprawde
nigdy nie wiemy, jak ten pomyst zostanie odebrany przez obrany przez dang firme segment. Przewaga App
Store jest to, ze szanuja swoich statych klientéw, nie zapominaja o nich, chcg ich usatysfacjonowac i utatwic
ich zycie. Najwazniejsi sa klienci i ich potrzeby, nigdy nie mozna o tym zapominac. App Store korzysta w duzej
mierze z produktéw Apple, co gwarantuje jakos¢, tatwos¢ w obstudze, profesjonalizm i etyke. Przykiad App
Store pokazuje, Ze trzeba zawsze pamietac o kliencie, podejscie firmy powinno by¢ pro-klienckie, co oznacza,
Ze zawsze trzeba zaspokajac potrzeby klientdw, nawet te, o ktdrych oni sami nie wiedza.
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Aleksandra KULGAJUK vel SEMENIUK

3.6 Payback

Rok zatozenia firmy: 1998

Zatozyciel: Alexander Rittweger
Branza: Programy lojalnosciowe
Wartos¢ firmy: ok. 0,5 mld euro (660 min USD) O0e

°PAYBACK Sg@

3.6.1 Geneza

Program Payback zostat opracowany w Niemczech przez Alexandra Rittwegera, ktéry jako konsultant biz-
nesowy prowadzit dla Deutsche Lufthansa strategiczny projekt.

Wielki sukces tego systemu, utworzonego z myslg o osobach czesto korzystajacych z linii lotniczych, zain-
spirowat Rittwegera do wprowadzenia multipartnerskiego programu, w ktérym uczestniczytyby najwiek-
sze firmy branzy detalicznej i ustugowej w Niemczech. Rittwerger byt motorem catego przedsiewziecia
- od wstepnego pomystu, az po jego wdrozenie. Wspdlnie z Deutsche Lufthansa AG oraz Roland Berger,
w 1998 roku, zatozyt firme pod nazwa Loyalty Partner GmbH, ktéra pierwotnie zatrudniata trzy osoby i nie
posiadata zadnego kapitatu inwestycyjnego.

Odpowiedni partnerzy dla Programu Payback, o stabilnej i silnej pozycji rynkowej, oraz atrakcyjni klienci
robigcy codzienne zakupy, to pierwsze zadanie firmy Rittwegera. Aby program funkcjonowat sprawnie, za-
rowno z punktu widzenia jego uczestnikow, jak i dostawcdw ustug, dwie kwestie byty szczegdlnie istotne.
Po pierwsze, partnerzy musieli dziata¢ w réznych sektorach rynku offline i online. Po drugie, wszystkie marki
uczestniczacych partneréw musiaty podziela¢ te same wartosci etyczne co marka Payback.

W marcu 2000 roku Program Payback rozpoczat dziatalnos$¢ w Niemczech i btyskawicznie zyskat ogromna
popularnos¢. Juz po miesigcu do programu dotgczyto milion klientéw, a Payback stat sie niekwestionowa-
nym liderem na rynku.

Payback powtorzyt sukces rowniez w Polsce. Byt to pierwszy rynek zagraniczny, na ktérym ten program
rozpoczat dziatalnos¢. Zaledwie w pot roku od startu liczba aktywnych kart Payback przekroczyta pie¢ mi-
liondw, a korzystato z nich co széste gospodarstwo domowe w Polsce. Dwa lata pdZniej w programie
uczestniczyto juz blisko dziewie¢ milionéw Polakéw, a z kart korzystato juz co trzecie gospodarstwo do-
mowe w duzych miastach. Srednio do programu przytacza sie tygodniowo okoto 15 tys. gospodarstw
domowych.

16 wrzesnia 2009 roku swoja dziatalnos¢ w Polsce rozpoczat Program Bonusowy Payback. Do tej pory do
Payback w Polsce przytaczyto sie blisko 20 partneréw oraz okoto 100 wspdtpracujgcych z programem
sklepdw online. Uczestnictwo w Programie Payback zaczeto sie wigzac z uzyskaniem oczywistych korzy-
$ci zaréwno dla konsumentéw (wymierne korzysci na co dzieri, w trakcie zakupdw), jak i jego partneréw
(platforma komunikacyjna oraz sposéb na wzrost sprzedazy). Na poczatku 2011 roku Program Payback na
Swiecie przeszedt w rece finansowego giganta — American Express. W efekcie przyspieszyto to jego rozwoj
w krajach, w ktérych funkcjonuje: Niemcy, Polska, Indie.



3.6.2 Produkt

Payback jest programem mulitipartnerskim dzieki ktéremu wszyscy jego uczestnicy przy okazji zakupow
majg mozliwos¢ zbierania punktdw u wielu partnerdw offline i online. Powiekszanie stanu swojego konta
punktowego, by nastepnie wymienia¢ punkty na nagrody mozna uzyska¢ dzieki specjalnym kuponom
(réwniez elektronicznym). Struktura programu i fakt, ze Payback dziata w internecie sprawiaja, ze jest on
ogromnym wsparciem dla swoich partneréw. Pomaga w dotarciu do konsumentéw, w poznaniu ich po-
trzeb i zwyczajow zakupowych, jednoczednie dajac mozliwos¢ sprawnej komunikacji z nimi, stymulujac
w ten sposob sprzedaz w firmach partnerskich.

Dzieki jednej karcie wszyscy uczestnicy Programu Payback moga zbiera¢ punkty w licznych punktach,
ktérych jest blisko 4500, sg to miejsca sprzedazy tradycyjnej i online. Ponadto, korzystajac z licznych pro-
mocji organizowanych przez Payback, otrzymujg dodatkowo punkty promocyjne. To wszystko sprawia, ze
zbieranie punktéw w Payback odbywa sie znacznie szybciej niz w innych programach.

Zarejestrowanie swojej karty Payback w programie daje uczestnikom jeszcze wiecej przywilejow. Rejestra-
cja pozwala na dostep do niestandardowych nagrod np. do udziatu w wyjatkowych wydarzeniach, orga-
nizowanych wytacznie dla uczestnikdw programu. Ponadto zarejestrowane osoby otrzymujg m.in. sperso-
nalizowane kupony promocyjne, dostosowane do ich indywidualnych potrzeb, okreslonych na podstawie
zebranych danych zakupowych. Dzieki temu Payback pomaga konsumentom codziennie oszczedza¢ pie-
nigdze, a podczas robienia zakupdw podpowiada, jakie produkty warto kupic.

Oferta programu rozszerza sie réwniez na mozliwos¢ wymiany na wiele atrakcyjnych sposobow punktow.
S3 nimi nagrody rzeczowe, specjalne wydarzenia czyli tzw. Nagrody Jedyne w Swoim Rodzaju, wymiana
punktéw na mile Miles & More czy donacje na rzecz Fundacji TVN ,nie jeste$ sam”. Dodatkowo, wartoscio-
we nagrody, bony i vouchery sa dostepne u wybranych partnerow.

Bezposredni marketing tworzy catkowicie nowa i innowacyjna platforme marketingowa na polskim rynku.
Dlatego nie bez powodu ten program moze by¢ postrzegany jako pionier nowatorskiego, skutecznego
marketingu opartego na dialogu.

Firmy, ktére posiadaja juz stabilng i ugruntowanga pozycje na rynku oraz dobre relacje z klientami nie po-
przestajg na tym, nadal rozwazajg jak zwiekszyc koszyk zakupowy swoich klientow. Szukajg tez nowych
odbiorcéw swoich ustug i produktéw. Payback jest w zwigzku z powyzszym idealnym rozwigzaniem. Pro-
gram stwarza dla swoich partneréw indywidualne rozwigzania stuzace zarzadzaniu i pogtebianiu relagji
z konsumentami. Wykorzystanie platformy Payback zwieksza zadowolenie ich konsumentéw i poprawia
rentownosc.

Nie ponoszac zadnych kosztow tworzenia i utrzymania bazy danych partner jest w stanie komunikowac
sie ze wszystkimi uczestnikami Payback. Komunikacja nastepuje poczta elektroniczng. Tak zwany mejling
jest jedng z najpopularniejszych form reklamy. Prace zespotu dedykowanego do prowadzenia Programu s
poza firmga i nie obcigzajag pracownikow partnera. Payback zapewnia rzetelng obstuge i stata komunikacje
z uczestnikami. Koszt punktow i rabatow, a takze samych nagréd rozktada sie na wielu partnerdw. Standar-
dowa wysytka pocztowa do uczestnikdw jest o 70% tansza w przypadku Programu Payback niz w tradycyj-
nym programie lojalnosciowym. Wspotczynnik odpowiedzi po wysytce jest wyzszy dzieki ukierunkowaniu
i bardzo dobrej znajomosci potrzeb uczestnikdw programu.

Start programu w Polsce oznaczat jedoczesnie szybki rozwdéj wspdtpracy partneréw, ktorzy umozliwia-
ja uczestnikom zbieranie punktéw na karte Payback wszedzie tam gdzie chcg i potrzebuja robi¢ zakupy.
Obecnie partnerami Programu sg: Allegro, BP, Empik, Orange, Telekomunikacja Polska, Real, Bank Zachodni
WBK, Electro World, Etap Hotele, Fly.pl, Grupa Hotelowa Orbis, home.pl, JYSK, Kolporter, Mango Media, Mix
Electronics, Multikino, Smyk oraz okoto 100 sklepdw online. Program cieszy sie duzym zainteresowaniem



niezaleznie od wielko$ci miasta, wieku czy ptci. Dotad najwiecej punkéw zebrali mieszkancy Warszawy,
Poznania, Krakowa i todzi.

3.6.3 Dochody, finanse, strategia wyjscia

Dokonywane transakcje przy uzyciu kart Payback w Polsce w 2011 roku majg wartos¢ 10,5 miliarda zto-
tych. Od poczatku funkcjonowania programu w Polsce jego uczestnicy zaoszczedzili ponad 270 miliondw
ztotych. Polacy wymienili zebrane punkty na okoto 2 miliony nagréd, o wartosci okoto 100 milionéw zt.
W odpowiedzi na potrzeby klientdw, powstaty specjalne wersje kart Payback, debetowe i kredytowe. Obie
cieszg sie duzg popularnoscig i w Niemczech, i w Polsce. Wiele publikacji wskazuje na fakt, ze Payback
mimo oferowania mniejszych korzysci ma wiecej klientdw niz konkurencyjny program Lyo. To dowdd na
to, ze Swietnie zorganizowana kampania reklamowa jest kluczem do sukcesu.

Program Payback tworzy swoistg sie¢, ktorej strukture tworzg konsumenci kupujacy u partneréw Payback,
ktérzy w zwigzku z tym zbieraja punkty i otrzymuja za nie nagrody. Natomiast sami partnerzy dzieki wspot-
pracy z innymi pozyskuja klientow dzieki ktorym zwiekszaja wiasne dochody. Partnerzy majac dostep do
bazy danych Payback, mogg by¢ doskonale zorientowani czego oczekujg klienci i jakich klientéw pozy-
skac. Payback nalicza klientom punkty i daje dostep do bazy danych swoim partnerom. Powyzszy opis jest
oczywiscie bardzo ogdlny, wyjasnia jednak w najprostszy sposéb schemat funkcjonowania Payback oraz
partnerow.

Wartos¢ firmy w roku 2011 wyceniono na 496 min EUR (660 mIn USD).

Wybrane informacje'”!
* 10,5 miliarda - to przyblizona wartos¢ transakcji dokonywanych przy uzyciu kart Payback w Polsce

w 2011 roku.
* 9 miliondw — tylu Polakdw przytaczyto sie do programu w ciggu dwoch lat jego istnienia w Pol-
sce.

e 270 milionéw ztotych — tyle zaoszczedzili Polacy przez pierwsze dwa lata istnienia programu.

e 2 miliony - to liczba nagréd, na ktére polscy uczestnicy Payback wymienili zebrane punkty do
wrze$nia 2011 roku.

* 100 milionéw zt — taka taczna wartos¢ majg nagrody otrzymane do 2011 r. za punkty Payback
w Polsce.

3.6.4 Podsumowanie

Dzieki takim programom jak Payback firmy w Polsce baczniej obserwujg zachowania konsumentéw. Pay-
back jest swoistym Zrédtem wiedzy o przyzwyczajeniach zakupowych i potrzebach konsumentow. Firmy
bedace partnerami Payback zyskujg wiedze na temat potrzeb swoich klientow, i moga jg wykorzystywac
do planowania witasnych kampanii. Pozwala to analizowa¢ informacje o klientach tak, aby kolejne etapy
kampanii byty bardziej efektywne.

Program Payback i jego formuta powoduje, ze partnerzy programu majg mozliwos¢ pozyskiwania klientow
naptywajacych od innych, co rozwija i aktywizuje aktualnych klientow. Oczywiscie taka zaleznos¢ bezpo-
srednio przektada sie na wzrost sprzedazy.

71" Fakty i liczby, Payback, http://www.payback.net/pl/Fakty-i-liczby.39.0.html



Istotny jest rowniez fakt, iz programy typu Payback sg narzedziem komunikacji z konsumentem. Programy
mulipartnerskie ,odkrywajg” preferencje konsumentéw, a to znacznie utatwia sprzedaz towaréw i ustug.
Rynek konsumencki w Polsce w ostatnich latach ujawnit bardzo wazny aspekt handlu. Klienci oczekuja
indywidualnego traktowania. Ludzie wolg otrzymac co$ co nie jest dostepne dla szerszej grupy nabyw-
cow lecz jest wyjatkowe i unikatowe. Tego typu dobra mozna uzyskac niekiedy jedynie przez cztonkostwo
w programie lojalnosciowym.

Program Payback nie jest oczywiscie wytacznie chwalony przez konsumentow. Krytyka programu dotyczy
najczesciej faktu, ze konsumenci, aby otrzymac atrakcyjne nagrody muszg uzyskac zbyt wiele punktow.
Wiele oséb twierdzi, ze nie warto angazowac sie w programy tego typu, poniewaz nagrody za uzyskane
punkty sg bezuzyteczne i watpliwej jakosci. Konsumenci skarzg sie réwniez na brak rzetelnosci wérdd part-
neréw Payback. Nie rzadko musza dtugo oczekiwac na przesytke. Ponadto zdarza sie, ze istnieje problem
7 dostepnoscig danych nagrod.

Reasumujac, Payback, mimo pewnych minuséw, przynosi korzysci partnerom programu jak i konsumen-
tom i czesto stanowi szanse na rozwdj dla firm.
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3.7 System Steam firmy Valve

3.7.1 Wstep

System Steam jest potaczeniem internetowej platformy dystrybudji gier komputerowych, narzedzia do
rozgrywki wieloosobowej i serwisu spotecznosciowego. Choc¢ obecnie ten system obstuguje tak kompute-
ry osobiste, jak konsole, pierwotnie zostat opracowany na potrzeby tych pierwszych w momencie, w kto-
rym wielu ekspertéw deklarowato, Ze rynek gier przeznaczonych na te platforme czeka powolna smierc.
Fakt, ze dzis, 10 lat od wprowadzenia systemu Steam na rynek, proroctwa te nie znalazty potwierdzenia
W rzeczywistosci, jest co najmniej czesciowo dzietem firmy Valve. Obecnie system Steam rozwija sie w za-
wrotnym tempie, poréwnywalnym jedynie do takich gigantdw jak Facebook. | cho¢ w oczywisty sposob
grupa docelowych odbiorcéw jest znacznie wezsza niz Facebook'a, takze jej wielko$c¢ stale rosnie.

3.7.2 Korzysci z systemu Steam

Steam jest platforma, ktéra do funkcjonowania potrzebuje jedynie zatozenia darmowego konta, zainsta-
lowania zajmujgcego pomijalng ilos¢ pamieci programu oraz statego dostepu do internetu. W zamian en-
tuzjasci gier komputerowych majg mozliwosc¢ zakupu dowolnej z setek dostepnych gier po cenie, z ktdrg
sklepy sprzedajace fizyczna kopie nie moga skutecznie konkurowac. Szereg pakietdw, promocdji i znizek
pozwala na oszczednosci dochodzgce czasami do 80% ceny rynkowe).

Rys. 40. DRM (Standardowy system elektronicznego zarzadzania prawami autorskimi) a system Steam

Your game isn't yours, it's your machine’s. Your game is yours (and no one else’s).

Zrodto: store steampowered.com

Steam pozwala korzystac z gier na dowolnym komputerze — gry sg zwigzane z kontem, a nie fizyczna
maszyna. Wystarczy zainstalowa¢ darmowe oprogramowanie, zalogowac sie i sciggnac¢ na dysk twardy



potrzebne pliki. Juz teraz okres potrzebny na $ciggniecie w catosci najwiekszej nawet gry (okoto 20 giga-
bajtow) przy przecietnej predkosci internetu pozwala cieszy¢ sie nig w mniej niz 24 godziny. Mozna sie
spodziewac, ze wraz z rozwojem technologii przesytu informacji, czas ten stanie sie krotszy, niz poswie-
cony na spacer do sklepu. Od 2008 roku Steam funkcjonuje w chmurze obliczeniowej — automatycznie
zapamietuje i przenosi ustawienia, zapamietane stany gry, jak rowniez dokonuje koniecznych aktualizacji
oprogramowania.

Ostatnig — dla wielu graczy najwazniejsza — funkcja petniong przez Steam, jest funkcja serwisu spoteczno-
sciowego — pozwala na tworzenie wielu przenikajgcych sie mikro-srodowisk graczy, utrzymywanie kon-
taktu i wspdlng gre. System pozwala na automatyczne taczenie sie w grupy o podobnych gustach, oferuje
kontakt zaréwno za pomoca wiadomosci tekstowych, jak i gtosowych, a takze za zgoda uzytkownika za-
mieszcza na jego profilu informacje o jego aktywnosci, bibliotece gier i postepie oraz wynikach w kazdej
z nich. Nie zastapi to oczywiscie Facebook’a niemniej jest to doskonata alternatywa dla tych, ktérym zalezy
na utrzymaniu kontaktu z ludZzmi podzielajacymi ich zainteresowania.

Nie mozna jednak zapomnie, ze wszystko to nie bytoby mozliwe, gdyby nie ustuga jaka proponuje Steam
producentom gier komputerowych — elektroniczng, globalng dystrybucje ich produktéw, przy znacznie
nizszych marzach. Oczywiscie, gry samego studia Valve nie przyniostby takiego sukcesu systemowi Steam
- niemniej nie brakuje chetnych do udzielania licencji systemowi — wigze sie to nie tylko z potencjalnym
wzrostem sprzedazy, przy minimalnych kosztach —Valve oferuje producentom gier znacznie wyzsza marze
niz ta ktoéra oferujg normalne sklepy — czasami nawet o 40 punktéw procentowych. Oprécz tego system
Steam utrudnia nielegalne uzytkowanie tytutéw, oszukiwanie podczas gry, jak rowniez znacznie przedtuza
cykl zycia gier, za pomoca samonapedzajacych sie spotecznosci.

3.7.3 0d systemu aktualizacji oprogramowania do serwisu
spotecznosciowego

Przed powstaniem systemu Steam Valve napotkato problem z udostepnianiem aktualizacji dla swoich gier
sieciowych — aktualizacje powodowaty utrate mozliwosci gry przez sie¢ przez kilka dni. Z tego powodu
podjeto decyzje, o utworzeniu platformy, ktéra aktualizowataby gry automatycznie, jednoczesnie imple-
mentujgc nowe metody walki z piractwem i oszustwami. Valve probowato zatrudnic kilka firm (w tym Mi-
crosoft oraz Yahoo) w celu urzeczywistnienia tego pomystu, niemniej nie znalazt sie nikt zainteresowany
takim przedsiewzieciem. Valve podjeto sie wiec tego projektu na wiasna reke.

Rys. 41. Os czasu rozwoju systemu Steam

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Steam udostepniony Oficjalna premiera  Pierwsze partnerstwo Premiera Premiera Klient Steam  Klient Steam Premiera
w wersji Beta systemu Steam wydawnicze Steam Community Steam Cloud dostepnyna dostepny na Steam Mobile
Mac 0S X Playstation 3

Zrédto: Opracowanie whasne.

Po raz pierwszy klient Steam zostat udostepniony w 2002 roku i choc jego jedynym zadaniem byta aktualizacja
wersji beta popularnej gry Counter Strike, Steam dtawit sie pod naporem dziesigtek i setek tysiecy graczy. W tym
samym czasie Valve rozpoczeta negocjacje z innymi developerami gier w sprawie podtaczenia ich produktow
do Steam'u. Oficjalna premiera systemu nastapita dopiero w 2004 roku — w tym samym roku Valve rozpoczat
sprzedaz swoich produktéw za jego pomoca. W 2005 roku kanadyjskie wydawnictwo gier wideo Strategy First
obwiescito zamiar rozpowszechniania swoich aktualnych i przysztych produktéw za pomocg systemu Steam.
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Kolejny przetom nastapit w roku 2008, w ktérym po raz pierwszy uruchomiono internetowa spotecznosc¢ Steam
Community — system pozwalajgcy na kontakt i integracje olbrzymiej populacji graczy. Na poczatku 2010 roku
Steam ogtosit istnienie 25 milionéw kont, z ktérych az 10 miliondw korzysta ze Steam Community.

Od tamtej pory Valve co roku wprowadza innowacje — system automatycznego kojarzenia graczy, prze-
twarzanie w chmurze, integracja systemu z komputerami firmy Apple, konsolg Playstation 3 oraz integracja
systemu do wspdlnej rozgrywki na wielu platformach. Na rok 2012 zapowiedziano wersje klienta Steam
na komorki i inne urzadzenia przenosne. Jest mato prawdopodobne, by w ciggu nastepnych lat tempo
rozwoju systemu Steam spadto.

3.7.4 Sukces systemu Steam nie tylko sukcesem Valve

Valve nie podaje wynikéw sprzedazy, ale w 2011 r. Forbes ocenit, ze Steam kontroluje od 50 do 70%'”
wartego 4 miliardy dolardw rynku elektronicznej dystrybugji gier. Na tej sytuacji nie korzysta jednak jedynie
Valve. Steam oferuje srednio 70% marzy dla tworcow gier w porownaniu z przecietnymi 30%. Klienci mogg
cieszyc sie dostepem do tariszych gier, 24 godziny na dobe w dowolnym miejscu na swiecie.

W listopadzie 2011 roku Polskie Studio CD Project Red Studio ujawnito, ze az 80% egzemplarzy ich sztanda-
rowego produktu,WiedZmin 2: Zabojcy Krolow” kupionych przez internet byto zakupionych przez system
Steam.

Steam oferuje aktualnie ponad 1800 gier i obstuguje ponad 40 miliondw kont, a w roku 2011 podwoit licz-
be dostarczonych graczom aplikacji, osiagajac przy okazji astronomiczng wielkos¢ ponad 780 petabajtow
transferu (czyli ponad 800 miliardow megabajtéw)'”%. Podczas przerwy $Swigtecznej w roku 2011 Steam
ustanowit nowy rekord — 5 milindw graczy zalogowanych w tym samym momencie'*.

Warto tez zwroci¢ uwage, ze system Steam znaczaco przyczynia sie do ograniczania piractwa na rynku
wideo. Jeden z zatozycieli Valve, obecny CEO Gabe Newell wyrazit opinie, ze piractwo komputerowe jest
zwigzane przede wszystkim z problemami w dystrybucji i z systemem cenowym. Stwierdzit on, Zze piractwo
przestato by¢ problemem dla Valve, wyjasniajac przy tym elementarng przyczyne problemu: ,Jedli pirat
oferuje swoj produkt 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu, do $ciggniecia za pomoca osobistego kompu-
tera, podczas gdy legalny wydawca, oswiadcza ze produkt jest ograniczony regionalnie, zostanie wydany
w danym kraju 3 miesigce po premierze w USA i bedzie mozna go kupic tylko w fizycznym sklepie, wtedy
ustuga oferowana przez piratdw prezentuje wyzsza wartos¢”'”>.

Jak wida¢, firma Valve dzieki innowacyjnemu modelowi biznesowemu nie tylko zapewnita sobie trwate
miejsce na rynku dystrybucji gier, ale tez prawdopodobnie rozpoczefa ere nowych standardéw rozryweki
elektronicznej. Standardow bazujacych na wygodzie klienta, oczywistych od lat w wielu innych branzach,
niemniej na rynku gier komputerowych kompletnie nowych. Klienci przestaja by¢ traktowani jako poten-
cjalni ztodzieje, a ich oczekiwaniom wychodzi sie naprzeciw. | cho¢ stwierdzenie o budowaniu relacji na
wzajemnym zaufaniu moze wydawac sie nadmiernie idealistyczne, w tym przypadku zdaje sie by¢ reali-
stycznie uzasadnione. Jedyne pytanie brzmi, czy Valve nie naduzyje tego zaufania?

N

2 http://www.forbes.com/forbes/2011/0228/technology-gabe-newell-videogames-valve-online-mayhem.html
* http://gamingbolt.com/valve-releases-pr-steam-userbase-doubles-in-2011-big-picture-mode-coming-soon
http://www.pcgamer.com/2012/01/03/steam-hits-five-million-concurrent-players/
http://gamepolitics.com/2011/11/28/valve-piracy-not-issue-steam
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3.7.5 Kontrowersje - nic nie jest idealne

Whbrew zapewnieniom CEO Valve, w systemie Steam jak najbardziej funkcjonuja ograniczenia regionalne.
Niektére gry zakupione w jednym regionie, nie beda dziata¢ w innym — ma to zwigzek z polityka dyskrymi-
nacji cenowej. Innym ograniczeniem jest fakt, ze cho¢ Steam obstuguje 4 waluty (dolar USA, funt szterling,
euro i rubel rosyjski), nie pozostawia uzytkownikowi wyboru, z ktérej waluty chciatby skorzystac. Jedno-
czesnie Valve stosuje w swojej polityce cenowej bardzo niekorzystny dla mieszkaricéw Europy przeliczniki
1$=1€

Inng niepokojaca kwestia jest fakt, ze Valve w umowie zrzeka sie odpowiedzialnosci za skutki braku do-
stepu do systemu Steam — oznacza to dla wszystkich uzytkownikéw potencjalng utrate dostepu do catej
biblioteki gier, w przypadku gdyby system przestat funkcjonowac. Jednoczesnie Valve popada w konflikt
z niektérymi twércami i wydawcami gier w tym z jedna z najwiekszych firm w branzy — ElectronicArts.
Firma ta od roku 2005 dysponowata wiasnym systemem dystrybucji elektronicznej znanym jako EA Store.
Latem 2011 roku EA Store dokonat powaznych zmian w swojej strukturze i zmienit nazwe na Orgin. Nie od-
niost jednak jak dotad znaczacego sukcesu. Tego typu konflikty tworzy restrykcje w dostepnosci niektérych
gier i wymuszajg na klientach korzystanie z wielu systemdw na raz.

Innym zagrozeniem, na jakie sg wystawieni uzytkownicy systemu, jest ryzyko kradziezy ich danych przez
osoby trzecie. 10 listopada 2011 roku Valve ogtosito, ze dostep do bazy danych zawierajacej hasta i nu-
mery kart kredytowych zostat uzyskany przez osoby niepowotane. | cho¢ nie udato sie stwierdzi¢, czy
jakiekolwiek informacje zostaty faktycznie wykradzione, sytuacja ta rzucita cier na polityke wzajemnego
zaufania.

Cho¢ aktualnie Steam zajmuje dominujaca pozycje na rynku, wiele firm prébuje powtdrzy¢ sukces tego
internetowego systemu dystrybucji. W przypadku gdyby Steam zrazit w jakis sposdb do siebie swoich
uzytkownikéw, mozna mie¢ pewnos¢, ze jego miejsce szybko zajmie szereg innych systemow. Valve
zdaje sobie z tego sprawe i jak na razie zdaje sie postepowac zgodnie ze swoimi deklaracjami i dazy
do ciggtej poprawy jakosci oferowanych ustug. Potwierdza to skutecznos¢ tego nowatorskiego modelu
biznesowego, na ktérym zdaja sie korzystac wszystkie strony. Modelu bazujgcego na czterech prostych
elementach:

1. Cena - Steam jest tanszy tak z punktu widzenia klienta, ktéry kupuje gry po znacznie nizszych
cenach, jak i z punktu widzenia producenta, ktory zarabia wiecej na kazdej transakcji. Tymczasem
sam Steam nie ponosi zadnych kosztéw zwigzanych z fizyczng dystrybucja.

2. Wygoda — Steam oferuje gry wszedzie, wszystkim, w kazdym mozliwym czasie. Jest to ustuga,
7 ktéra zwyktym sklepom nie jest tatwo efektywnie konkurowac i juz teraz zaczyna byc¢ standardem
przy dystrybucji wszystkich mediow. Rdwnoczesnie Steam jest wygodny zaréwno dla drobnych,
kilkuosobowych studiow, jak i gigantycznych producentéw — Steam sam dba o skuteczny marke-
ting i sprzedaz ich tytutéw.

3. Elastycznos¢ — Steam korzysta z systemu dynamicznie zmieniajgcych sie cen — promocje, okresy
darmowego uzytkowania oraz sprzedaz pakietowa, jest niezwykle skuteczng strategia dyskrymina-
cji cenowej, ktéra pozwala dotrze¢ do klientdw o skrajnie réznych krzywych popytu.

4. Warto$¢ dodana — Steam nie tylko sprzedaje gry — tworzy takze najwiekszg internetowg spotecz-
nos¢ graczy oraz zapewnia szereg udogodnien zwiekszajgcych uzytecznos¢ swoich produktow.
Sprawia, ze okres aktywnego uzytkowania gry znacznie sie wydtuza, na czym korzystaja zaréwno
klienci, jak i producenci chcacy wprowadzi¢ na rynek ptatne dodatki do gry (ktérych Steam tez
znacznie utatwia dystrybucje).



3.7.6 Podsumowanie

System dystrybucji elektronicznej Steam osiggnat sukces przekraczajacy najsmielsze przypuszczenia i zmie-
nit rynek gier komputerowych. Jest to przed wszystkim skutek tariszej oferty skierowanej zaréwno dla klien-
téw, jak i developerdw gier, ktéra pozwala na oszczednosci obu stronom, w stosunku do dystrybucji przez
nosniki fizyczne. Oferowana marza dla producentéw wynosi przecietnie ponad 40% wiecej, a gracze maja
dostep do gier kosztujacych od 50% do nawet 20% ceny sklepowej. Steam utworzyt spotecznos¢ swoich
klientéw, z ktéra utrzymuje $cisty kontakt. Budowanie takich relacji mozna uznac¢ za podstawe dystrybucji
w przysztosci, wszelkich materiatéw w formie elektronicznej — od muzyki po oprogramowanie.
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3.8 Groupon jako przyktad przeniesienia
rozwigzan offline do sieci

Rok zatozenia firmy: 2008
Zatozyciel: Andrew Mason GROUPON
Branza: e-commerce (deal-of-the-day)

Obecna warto$¢: ok. 12 mld dolaréw (Nasdag)

3.8.1 Wstep

Groupon to stosunkowo mtode przedsiebiorstwo dziatajgce w branzy zakupdw elektronicznych. Posréd
konkurentéw firme wyrdznia specyficzny mechanizm, opierajacy sie na wykorzystaniu korzysci skali (za-
rowno dla oferujacych ustugi, jak i konsumentow) wystepujacych przy zakupach grupowych. Gruopon
dziata obecnie w 45 krajach na catym $wiecie, zatrudniajac ponad 10 000 pracownikéw. Siedziba gtéwna
przedsiebiorstwa miesci sie w Chicago'’®.

3.8.2 Geneza

Ponizej opisana bedzie sylwetka zatozyciela Groupona, scharakteryzowany zostanie przyjety model bizne-
sowy oraz opisane beda poczatkowe stadia rozwoju firmy.

3.8.2.1 Profil zatozyciela

Zatozycielem oraz obecnym prezesem Groupona jest Andrew Mason, absolwent Northwestern University
w Chicago. Co ciekawe, z wyksztatcenia jest on muzykiem, a e-biznes traktowat poczatkowo jedynie jako
hobby. Programowania uczyt sie sam, jednak w przypadku sukcesu Groupona to nie te umiejetnosci ode-
graty kluczowa role.

Zatozyciela jednej z najszybciej rozwijajacych sie firm w branzy internetowej cechowaty przede wszystkim
umiejetnosci miekkie, ktérych nie sposdb nauczyc sie w zadnej szkole, takie jak przedsiebiorczos¢ oraz
zorientowanie na sukces. Andrew Mason swoj pierwszy biznes otworzyt w wieku 15 lat. Firma nazywata
sie Bagel Express i, nieco upraszczajac, jej dziatalnos¢ polegata na rozprowadzaniu po osiedlu wypiekow
z okolicznej piekarni.

Nieco pdzniej Andrew otrzymat posade w firmie zajmujacej sie Swiadczeniem ustug drukarskich, gdzie
pracowat jako programista. Etat nie do korca jednak odpowiadat Masonowi, gtéwnie ze wzgledu na bar-
dzo duzg liczbe nowych pomystow. Jeden z nich to zatozenie portalu dla spotecznych aktywistow, gdzie
dzieki zastosowaniu narzedzi internetowych mogliby organizowac¢ wspdlne akcje. Pomyst dostrzegt jeden
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z pracodawcow Masona — Eric Lefkofsky — ktory zaoferowat milion dolarow na rozpoczecie dziatalnosci.
Niedtugo potem zostata opracowana witryna ThePoint.com, ktéra dziata do dzisiaj.

Rys. 42. Witryna gtéwna strony www.thepoint.com
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Zrodto: www.thepoint.com [dostep: 26 stycznia 2012 r].

Strona okazata sie jednak duzo mniej dochodowa niz zaktadano. Po poczatkowym sukcesie i kilku uda-
nych akcjach oraz bardzo aktywnej dziatalnosci zamozniejszych uzytkownikéw, portal stat sie obiektem
prowokadji, co przejawiato sie w zaktadaniu coraz mniej powaznych tematéw. Medialny szum wokot akcji
z poczatkdw dziatalnosci stopniowo ucicht, a strona nie byfa w stanie utrzymac sie z reklam.

Nie zniechecito to jednak Andrew Masona przed realizowaniem kolejnych pomystéw. Wrecz przeciwnie,
ThePoint zwrdcito uwage mtodego programisty na fakt, jak bardzo zwiekszaja sie mozliwosci ludzi, gdy ci
dziatajg w grupie. W ten sposéb powstat pomyst, ktory jak sie pdzniej okazato, byt przystowiowym strzatem
w dziesigtke.

3.8.2.2 Idea modelu biznesowego

ldea wykorzystywania kupondéw dla zakupdw grupowych jest niemal tak samo stara jak sam marketing.
Mechanizm dziatania jest prosty: przedsiebiorstwo oferuje swoje produkty taniej niz zazwyczaj, aby tym
samym zachecic¢ jak najwieksza liczbe klientow. W tym celu sg drukowane specjalne kupony, ktére upraw-
niaja do,bardziej korzystnych”zakupoéw. Przyktadowo, salon fryzjerski wykonuje dang ustuge strzyzenia za
30 zI. Decyduije sie jednak na wypuszczenie kupondw, po okazaniu ktérych ustuga kosztuje jedynie 20 zt.
Teoria ekonomii jest nieubtagana: im nizsza jest cena, tym chetnych na dany produkt jest wiece)j.

Jaka z tego korzys¢ maja same firmy? Odpowiedz jest dwojaka. Po pierwsze, istnieje mozliwos¢ natychmia-
stowego zwiekszenia swoich przychoddw. Jezeli elastycznos¢ cenowa danego towaru jest relatywnie wy-
soka (tzn. spadek ceny pociaga ze sobg stosunkowo duzy wzrost popytu), to moze sie okazac, ze przychéd
utracony przez obnizenie ceny jest z nawiazka rekompensowany przez wiekszy wzrost liczby chetnych.
Nieco generalizujac, moze okazac sie, ze liczba chetnych wzrosnie bardziej niz ceny spadna.

Z drugiej jednak strony moze okazac sie, iz ta zalezno$¢ nie bedzie spetniona i przedsiebiorstwa beda traci¢
w sensie finansowym. Zachowanie firm jest jednak w petni wyttumaczalne. Wykorzystanie omawianych na-
rzedzi stanowi bowiem bardzo silne narzedzie marketingowe. Konsumenci zacheceni obnizkg moga zacza¢



regularnie korzystac z produktéw objetych nia. W ten sposodb firmy maja niejako instrument zapewniajacy, ze
ich produktu sprébowali odbiorcy, ktérzy prawdopodobnie nie zrobiliby tego, gdyby musieli zaptacic. Jezeli
chociaz niewielki odsetek z nich powrdci w przysztosci, caty zabieg moze okaza¢ sie bardzo opfacalny.

Te zaleznosci dostrzegt rowniez Andrew Mason. Doszedt on do wniosku, iz model ten jest ponadczasowy,
jednak forma (tzn. niewielkie, drukowane kupony) nieco przestarzata. Jezeli wezmiemy dodatkowo pod
uwage rozmiary oraz mozliwosci wspodtczesnych przedsiebiorstw, miedzynarodowy wymiar internetu oraz
gigantyczne rynki zbytu (reprezentowane przez rzesze internautdw) otrzymamy idee, ktérag mtody progra-
mista-amator z Chicago postanowit wcieli¢ w zycie.

3.8.2.3 Faza start-up

Poczatkowa faze dziafalnosci dzisiejszego Groupona ciezko nazwac¢ nawet prowadzeniem przedsiebior-
stwa. Andrew Mason korzystat z darmowych mozliwosci jakie daje internet i zatozyt blog, na ktérym raz
dziennie publikowat lokalne promocje. Pierwsza ofertg w witrynie byta oferta pizzy za pét ceny w restaura-
¢ji mieszczacej sie w tym samym budynku. Za namowa inwestorow, a przede wszystkim wspomnianego
wczesniej Erica Lefkofskiego, Mason zdecydowat sie rozwing¢ dziatalnos¢ w tym kierunku.

Firma poczatkowo dziatata pod szyldem getyourgroupon.com. Poza zatozycielem w przedsiebiorstwie byto
zatrudnionych nie wiecej niz 10 oséb. Praca kazdego z nich polegata przede wszystkim na zdobywaniu no-
wych kontaktéw, ktérych rabaty bedzie mozna zamiesci¢ pézniej na witrynie. Poczatkowo promocje dla za-
kupdw grupowych dotyczyty jedynie Chicago, jednak zasieg dziatalnosci zwiekszat sie z tygodnia na tydzien.
Warto w tym miejscu wspomnie¢ o cechach, ktére odrézniaty Groupon od innych fenomendw interne-
towych. Pierwsza z nich jest forma dziatalnoéci. Omawiane przedsiebiorstwo nie zmienito niemal nic od
swojego zatozenia. W dalszym ciggu biznes opiera sie na tym samym pomysle, nic nie byto jednak konwer-
towane czy dodawane (jak ma to miejsce na przyktad w przypadku Facebooka, gdzie zawartos¢ meryto-
ryczna portalu zmienia sie stale).

Druga zalezno$¢ to bardzo dynamiczny wzrost od samego poczatku istnienia. Wprawdzie cechg szcze-
golng catej branzy sa duze przyrosty wartosci juz w pierwszych miesigcach dziatalnosci, jednak Groupon
jest pod tym wzgledem absolutnym rekordzista. Najlepszym przyktadem potwierdzajacym te dynamike
jest fakt, iz jedynie 2,5 roku od zatozenia Groupon byt wyceniany na 15 mld USD'"”.

Mimo olbrzymiego popytu na dziatalnos¢ firmy, potrzebowata ona inwestora zewnetrznego, aby moc
w petni wykorzysta¢ dynamike wzrostu. Potencjat w Grouponie dostrzegli m.in. Morgan Stanley oraz KPCB,
ktére tacznie zasility konta rozwijajgcego sie biznesu kwotg rowng niemal 1 mld USD'8172,

3.8.3 Produkt

Idea Groupona zostata juz opisana, jednak zasadnicze pytanie brzmi: W jaki sposéb twdrcom portalu udato
sie przetozy¢ pomyst wykorzystywany na rynkach od zawsze na platforme jaka jest internet?

Osiagnieto to w najprostszy z mozliwych sposobdw. Po zalogowaniu sie do portalu i wybraniu odpowied-
niego miasta, prezentuje nam on dostepne promocje grupowe. Uzytkownik moze za jednym kliknieciem
,kupi¢”kupon znizkowy na wybrany produkt.

Warto jednak zaznaczy¢, iz w mechanizmie tym zastosowane pewne obostrzenia. Przede wszystkim, do kaz-
dej oferty jest przypisana minimalna liczba zamawiajacych, od ktérej zyskuja one waznosc. Przyktadowo, jezeli

77 www.nytimes.com
178 www.morganstanley.com
7% www.kpcb.com



przecena na tor kartingowy ma te warto$¢ ustalong na poziomie 300 0séb, a zainteresowanych znajdzie sie
jedynie 250, to oferta traci na waznosci i nie mozna jej zrealizowac. Dzieki temu firmy udostepniajace swoje
promocje za pomocg portalu majg pewnos¢, iz z ich ustug skorzysta odpowiednio duza liczba chetnych.

Rys. 43. Przyktadowa strona witryny groupon.com (promocje dla Chicago)
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Groupon jest zatem jedynie platforma, ktora posredniczy na,rynku kupondw" miedzy przedsiebiorstwami
a odbiorcami koricowymi. Firma, ktéra chce popularyzowa¢ swéj produkt, zamiast drukowac i rozprowa-
dzac¢ kupony we wiasnym zakresie powierza to zadanie Grouponowi. Ten z kolei zamieszcza stosowne
ogtoszenie. Przedsiebiorstwa zyskujg w kolejny sposdb — wiedza, ze portal ten $ledzi cata rzesza ludzi, kto-
rzy szukaja dobrych okazji. Nie musza martwic sie o to, ze o ich promocji nie ustyszy okreslona liczba chet-
nych. Te korzysci skali gwarantuje Groupon.

Na czym wiec zarabia opisywane przedsiebiorstwo? Odpowied? jest prosta — na kazdej zawartej za posred-
nictwem portalu transakcji. Szczegdty umowy s3 ustalane pomiedzy zainteresowanymi stronami indywi-
dualnie, jednak w przypadku czesci ofert marza Groupona to nawet 50%. Oznacza to, iz kwota, ktéra trafi
do kieszeni ustugodawcéw obecnych na portalu jest niekiedy nawet 80% nizsza niz standardowo.

3.8.4 Dalszy rozwoj

Debiut gietdowy

Groupon zadebiutowat na gietdzie w 2011 roku. taczna kapitalizacja spotki oddawata poziom wczesniej-
szych szacunkéw — byto to okoto 13 mld USD. Byta to najwieksza pierwsza oferta publiczna (IPO) przedsie-
biorstwa internetowego od czaséw Google (ktéry zreszta chciat wykupi¢ Groupona — kilka miesiecy przed
debiutem tego drugiego na parkiecie — za okoto 6 mld USD).

O skali wydarzenia najlepiej Swiadczy fakt, iz jeden z gwarantéw firmy — Morgan Stanley — zarobit na przed-
siewzieciu okoto 17 min USD w samych optatach. Za akcje Groupona wchodzacego na gietde (kurs za-
mkniecia z pierwszego dnia) trzeba byto zapfaci¢ 26,11 USD'®. Warto jednak dodac, iz tuz po wejsciu spotki
na parkiet, wartos¢ kazdej akcji wzrosta momentalnie o 40%.

'8 www.nasdag.com/symbol/grpn



Trudnosci i przeszkody

Jakie przeciwnosci mogta napotkac realizacja tak genialnej idei, jakim byt Groupon? Firma nie musiata
przeciez ponosi¢ wysokich kosztow finansowych, jesli chodzi o sama konstrukcje witryny. Nie wymagato to
rowniez niezwykle duzego nakfadu tzw. kapitatu ludzkiego — sama strona techniczna witryny oparta jest na
niezwykle prostym skrypcie, ktéry jest w stanie opanowac kazdy amator tworzenia stron internetowych.
Ta prostota okazata sie by¢ najwieksza bolagczkg promocyjnego giganta. Po poczatkowym sukcesie poja-
wito sie cate grono nasladowcow, ktorzy wykorzystywali doktadnie ten sam pomyst. Duze zyski i fatwosc
realizacji zadania nie odstraszaty plagiatoréw przed ewentualnymi konsekwencjami. W ten sposéb powsta-
ty m.in. dziatajacy w Polsce Gruper, niemiecki CityDeal czy wiele innych. Kopiowanie pomystéw urosto do
tego stopnia, iz jedna z firm — chifski groupon.cn — nie tylko sciagnat nazwe po amerykarskim odpowied-
nikuy, ale takze korzysta z tej samej szaty graficznej.

,Oryginalny” Groupon zdaje sie jednak nie do korica przejmowac takim wysypem konkurencji. Firma kon-
sekwentnie sie rozwija i po prostu przejmuje podobne firmy, ktére zdazyty zdoby¢ juz czes¢ danego rynku
(m.in. wspomniany CityDeal). Z tak duzg kapitalizacjag moze sobie na to pozwolic.

Jeszcze jedng wadg przedsiewziecia, chociaz niedotykajaca bezposrednio samego Groupona, s3 masowe
bankructwa jego partneréw. Czes¢ firm po prostu Zle oszacowata swoje mozliwosci i mechanizm obniza-
nia cen okazat sie by¢ dla nich zabdjczy — nie byty w stanie oferowac swoich ustug tak duzej liczbie klientow
po nizszej cenie. Tego typu przypadki moga przetozy¢ sie na mniejsza che¢ do wspétpracy z amerykan-
skim gigantem w przysztosci. Sensownym rozwigzaniem zdaje sie by¢ system ustalenia gérnego limitu
chetnych; przedsiewziecie to bytoby jednak stosunkowo ciezkie do wdrozenia.

Obecna kondycja przedsiebiorstwa

Obecna sytuacja Groupona jest stabilna. Przedsiebiorstwo notuje staty wzrost wartosci i przychodéw, jed-
nak najwiekszy boom juz minat. Firma w chwili obecnej ma zasieg globalny. W paristwach na catym swiecie
Groupon ma swoje oddziaty, ktérym przewodniczy lokalna kadra zarzadzajaca. Odstepstwem od tej reguty
nie jest réwniez Polska.

Groupon podlegat podczas historii swojej dziatalnosci nieznacznym wahaniom wartosci. Najwieksze spad-
ki miaty miejsce w drugiej potowie listopada 2011 roku. Ma to jednak zwigzek przede wszystkim ze staba
kondycja catej branzy w tym okresie, a nie problemami samej spotki.

Rys. 44. Wykres wartosci akcji Groupon na NASDAQ
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3.8.5 Podsumowanie

Groupon jest najlepszym dowodem na znaczenie pomystu w procesie prowadzenia biznesu. Caty model
przedsiewziecia opiera sie na niezwykle prostych zatozeniach z pogranicza ekonomii i marketingu. Ob-
nizmy cene, znajdzie sie wiecej chetnych. To jedyna zaleznos¢, dzieki ktérej omawiana firma odniosta tak
spektakularny sukces.

Podstawowe pytanie, jakie moze postawic sobie polski przedsiebiorca brzmi: lle jeszcze istnieje idei, kté-
rych potencjat da sie wykorzystac przez przeniesienie ich na grunt internetowy? Zapewne niemato. Warto
zastanowic sie, jakie pomysty zyskaja znaczaco na wartosci dzieki korzysciom rozpowszechnienia jakie nie-
sie ze sobg internet.

Przyktad Groupona pokazat jeszcze jedna istotng rzecz. Wazne jest, aby posiadajgc dobry pomyst zrealizo-
wac go jak najszybciej. Przywilej bycia pionierem w danej branzy moze bowiem skutkowac wieloma profi-
tami, takimi jak na przyktad wsparcie venture capital. Ktéry bowiem inwestor zewnetrzny zgodzi sie dzi$ na
wsparcie biznesu podobnego do Groupona? Zapewne niewielu, gdyz kazdy bedzie miat swiadomos¢, iz
cos takiego juz istnieje i w dodatku rynek jest silnie zmonopolizowany.

Warto zatem i$¢ za przyktadem amerykariskiego giganta i postarac sie o jak najszybszy rozwoj w tzw. fazie
zalazkowej (ang. seed phase), czyli fazie, w ktérej przedsiebiorstwo dziata na rynku krocej niz pot roku. Zdo-
bywajac kapitat, nawet kosztem udziatow w przedsiewzieciu, unikniemy zagrozenia ze strony konkurencji,
ktéra czesto ma duzo wieksze mozliwosci, a brak jej tak dobrego pomystu. Warte zastanowienia jest tez to,
co by sie stato, gdyby Groupon rozwijat sie duzo wolniej. Z pewnoscig o idei ustyszatoby kilku specjalistow
od marketingu internetowego pracujacych w duzych korporacjach, ktére natychmiast uruchomityby po-
dobne przedsiewziecie. Groupon bytby na straconej pozycji, poniewaz jedyne, czym byt w stanie konku-
rowac, to innowacyjnosc.
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CZESC 4.

Wyszukiwarki i systemy rozwijania
kontaktow spotecznych - studia przypadkow



Magdalena DABROWSKA

4.1 Yahoo!

Rok zatozenia firmy: 1995
Zatozyciele: Jerry Yang, David Filo

Branza: internet YAHOO.’

Obecna wartos¢: ok. 18 mld USD

4.1.1 Wstep

Boom zwigzany z rozwojem internetu w latach dziewiecdziesiatych sprawit, Ze na jego fali wyptyneto wiele
firm, ktére podobnie jak HP czy Apple miaty rownie skromne poczatki. Jedng z tych, ktére najbardziej sko-
rzystaty na internetowej rewoludji, jest Yahoo, dzi$ znana jako jeden z najpopularniejszych i najwiekszych
portali internetowych na $wiecie, posiadajacy wersje w kilkunastu jezykach.

4.1.2 Geneza
4.1.2.1 Zatozyciele

Tworcami serwisu byli David Filo i Jerry Yang — doktoranci fizyki na Wydziale Inzynierii Elektrycznej Uni-
wersytetu Stanforda. Zaczeli swojg dziatalnos¢ w 1994 roku od porzadkowania dokumentéw znalezionych
w internecie dzieki wyszukiwarce AltaVista. Wkrotce stwierdzili, ze przygotowywany ,domowym sposo-
bem"katalog dokumentéw internetowych jest na tyle interesujgcym przedsiewzieciem, aby poswieci¢ mu
wiecej czasu. Na poczatku zajecie to stanowito dla nich w zasadzie hobby, a ciekawe miejsca w internecie
wybierali dla swych kolegdw z uczelni. Okazato sie, ze utworzone poczatkowo na wiasny uzytek narzedzie
staje sie godnym uwagi produktem. Ten internetowy przewodnik szybko zdobyt sporg popularnos¢ na
Uniwersytecie Stanforda, a potem rzesza jego wielbicieli btyskawicznie rosta. Juz w pierwszym roku inter-
netowy przewodnik Yanga i Filo miat 100 tysiecy uzytkownikéw. Poczatkowo strona nazywata sie Jerry and
David's Guide to the World Wide Web. Ze wzgledu na rosngce zainteresowanie szybko zmieniono nazwe
na Yahoo, skrét od Yet Another Hierarchic Officious Oracle (kolejny zhierarchizowany system zarzadzania
baza danych).

4.1.2.2 Rozwdj

W potowie lat 90. internet dopiero zaczynat sie rozwijac i jeszcze czekat na komercjalizacje. Jednak co-
dziennie powstawaty juz tysigce nowych stron. Zatozyciele Yahoo! starali sie ten szybko rozrastajacy sie spis
stron zorganizowac w jak najbardziej przystepny sposéb, aby kazdy, kto wchodzit na ich strone, mogt sie
bez trudu po niej poruszac. Wkrotce stato sie dla nich jasne, ze to zadanie przerasta sity dwojki doktoran-
téw, ktérzy chcieliby to pogodzi¢ z praca na uczelni. W 1995 roku znalazt sie inwestor — Sequoia Capital,



ktéry dofinansowat przedsiewziecie kwota blisko 2 milionéw dolaréw. To oznaczato spore zmiany dla firmy,
miedzy innymi przeprowadzke do Sunnyvale w Kalifornii. Wcze$niej bowiem zatozyciele Yahoo! prowadzili
dziatalnos¢ w mieszkaniu w spartanskich warunkach. W 1996 roku Yahoo! debiutowat na gietdzie. Z oferty
publicznej spotka uzyskata 33,8 miliona dolarow, sprzedajac 2,6 miliona akcji po 13 dolaréw. Zatozyciele
Yahoo! zaczeli wynajmowa¢ do biezgcego zarzadzania spotka menedzeréw (najpierw Tima Koogle'a, a po-
tem Terry'ego Semela), sami za$ zadowolili sie tytutami chief yahoos. Nie znaczy to bynajmniej, ze stali sie
rentierami i zrezygnowali z dziatalnosci w firmie. Yang byt odpowiedzialny za strategie firmy, wazne alianse,
a Filo zajat sie sprawami zwigzanymi z technologia.

Pod koniec lat 90. internet zaczat rosnac jak na drozdzach, a wraz z nim sp&tki zajmujace sie tym biznesem.
Pojawit sie trend zwigzany z budowaniem tak zwanych portali internetowych, czyli takich miejsc w sieci,
gdzie internauta mégtby skorzystac z catego wachlarza ustug: poczawszy od wyszukiwarki i katalogu stron,
przez poczte, najnowsze informacje, po internetowy czat. Yahoo! zasilone powaznym zastrzykiem finanso-
wym miato oczywiscie ambicje odegra¢ na tym polu czotowa role i zaczeto rozbudowywac swe serwisy.

4.1.3 Produkty

Tres¢

Yahoo! prowadzi portal internetowy www.yahoo.com, ktéry dostarcza najnowsze wiadomosci oraz roz-
rywke. Sg one pogrupowane w zaleznosci od dziedzin, ktérych dotycza: Sport, Filmy, Gry, Muzyka, Finanse,
Nowosci. Ich powstanie takze byto zwigzane z inwestycjami. Firma juz w latach 90. sukcesywnie powiek-
szata zakres oferowanych przez siebie ustug. Jednym z pierwszych nabytkéw byta przejeta w 1997 roku
spotka Four11, oferujgca dostep do poczty elektronicznej ze strony www. Narzedzie oferowane przez
Four11 zostato dotaczone do serwisu Yahoo! jako Yahoo! Mail. Podobnie, po wykupieniu ClassicGames.
com, powstata ustuga Yahoo! Games. Istotne znaczenie miato tez przejecie w 1999 roku Geocities, popu-
larnego wowczas miejsca, gdzie mozna byto zatozyc za darmo wiasng strone www. Obecnie Yahoo! zasila
swoj portal w informacje wspdtpracujac z réznymi spdtkami w zakresie tworzenia jego tresci. Umozliwia
uzytkownikowi takze personalizacje uktadu witryny internetowej pozwalajac na taczenie ulubionych kana-
tow i funkcji na jednej stronie dzieki narzedziu My Yahoo!

Ustugi mobilne

Produkt Yahoo! Mobile oferuje ustugi, takie jak: poczta elektroniczna, komunikatory internetowe, blogo-
wanie oraz wyszukiwanie informacji. 20 marca 2007 roku Yahoo! zaprezentowat opracowany przez siebie
system wyszukiwarki internetowej dla telefonéw komorkowych OneSearch. Specyfika produktu polegata
na dostosowaniu i selekcji informacji istotnych z punktu widzenia odbiorcy. Przyktadowo, zamiast poka-
zywac popularne filmy i opinie krytykdw na ich temat, wyszukiwat on takze aktualng liste kin, ktére ten
film wyswietlaja, doniesienia prasowe na temat filmu oraz oceny innych kinomanow. Wyniki wyszukiwania
w sieci Web sg wyswietlane na jednej stronie i pogrupowane w kategorie, co gwarantuje przejrzystosc¢
wyszukanych rezultatow. 8 pazdziernika 2010 roku Yahoo! zapowiedziat wprowadzenie wideoczatu za
posrednictwem popularnego Yahoo! Messenger, dla Iphonedw i telefonéw z systemem Android, czego
dokonat kilka tygodni pozniej.

Pozostate ustugi

Yahoo! $wiadczy takze ustugi w zakresie handlu tworzac katalogi takie jak Yahoo! Zakupy, Samochody, Nie-
ruchomosci czy Oferty, pozwalajace uzytkownikowi na zebranie odpowiednich informacji oraz przepro-
wadzenie transakcji handlowych i zakupdw online. Kolejnym rozwigzaniem przygotowanym przez firme
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byto utworzenie portali dla matych i srednich przedsiebiorstw umozliwiajacych tworzenie wiasnych skle-
péw online. Takze narzedzie HotJobs oferujgce mozliwos¢ znalezienia pracy dzieki zamieszczanym ogto-
szeniom znalazto zastosowanie w katalogu ustug. W 2007 roku Yahoo! uruchomit nowy system interneto-
wej sprzedazy reklamy o nazwie Panama, ktéry pozwalat reklamodawcom na licytowanie wyszukiwanych
haset w oparciu o ich popularnos¢ na stronach wynikéw wyszukiwania. Dzieki temu miat by¢ zapewniony
zaréwno dochéd z reklam, jak i bardziej trafne wyniki wyszukiwania. W 2005 roku Yahoo zdecydowato sie
takze na wejscie w nurt Web 2.0. W ofercie firmy sq teraz serwisy takie jak flickr (zdjecia), Yahoo Launchcast
(muzyka), blo.gs (agregator RSS), Yahoo 360 (serwis spotecznosciowy), Upcoming (kalendarz wydarzen)
oraz ikona Web 2.0 serwis del.icio.us (umozliwiajacy przechowywanie i dzielenie sie adresami ulubionych
stron internetowych). Probujac sprostac¢ wyzwaniom narzuconym przez konkurencje (gtéwnie Facebook),
Yahoo! opracowat Y!Connect, ktéry umozliwia uzytkownikom rejestracje i zalogowanie na stronie w celu
wzajemnego udostepnienia tresci i interakcji spotecznych.
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Reasumujac, mozna stwierdzi¢, ze poczatkowo przewage konkurencyjng firmy stanowita dostepnos¢ infor-
macji oraz jej czytelne przekazanie. Wraz z rozwojem pojawity sie takze nowe cechy wyrézniajace na rynku,
jak kompleksowos¢ oferowanych ustug oraz bogaty wachlarz narzedzi pozwalajgcy uzytkownikowi na ko-
rzystanie z serwisu nie tylko dla potrzeb rozrywkowych. Warto jednak zauwazy¢, ze w branzy szczegdlnie
juz w XX wieku pojawito sie wiele portali, ktére ostabity atrakcyjno$¢ produktéw Yahoo! Dlatego warto
blizej przeanalizowa¢ przyczyny ,upadku legendy”.



4.1.4 Przyczyny ostabienia rozwoju giganta

Yahoo! najpierw dotknat kryzys wizerunkowy, zwigzany z kilkoma wydarzeniami, ktére nastapity w krotkim
czasie. Po pierwsze Yahoo! wprowadzito optate za dodanie strony do katalogu. Ptatne wpisy nie sa odréz-
nione od zwyktych w wynikach wyszukiwania (tak jak to ma miejsce w Google). Natomiast nieograniczone
dodawanie stron bez opfat moze utrudnia¢ dostep do niektorych informacji. Ta polityka jest zaprzecze-
niem pierwotnego celu Yahoo!, czyli przyjaznego internautom katalogu. Najwieksza afera dotkneta Yahoo!
w zwigzku ze wspdtpracg z chinskim rzadem. Paristwo Srodka to najwazniejszy obszar ekspansji wielkich
internetowych koncernéw. Yahoo! miat pomoc Chificzykom w skazaniu na 10 lat wiezienia dziennikarza
ShiTao, oskarzonego o ujawnianie tajemnic paristwowych zagranicznym organizacjom. Chodzito o zapisy
chinskiej cenzury wystawione przed rocznicg masakry na placu Tienanmen wystane za pomocg poczty
Yahoo! do organizacji Asia Democracy Forum. Yahoo zaprzeczato, ale reputacja legta w gruzach. Oburzeni
internauci wzieli firme na celownik. Wykryto kolejna afere zwigzana z chiriskim dysydentem Li Zhi. Tym
razem Yahoo! nie udafo sie obroni¢ przed oskarzeniami. Wspdtpraca z rzgdem w Pekinie stata sie faktem.
Trzecim Chinczykiem wydanym witadzom przez Yahoo byt aresztowany w 2002 roku Wang Xiaoning. Za
posrednictwem Yahoo Group prowadzit dziennik, w ktérym nawotywat do demokratyzacji ChRL.

Yahoo! zostato oskarzone takze o reklamowanie programéw spyware, ktére po instalacji na komputerze
uzytkownika przesytaty dane do firmy. Gigant wyswietlat takim osobom bardziej spersonalizowane rekla-
my, zarabiat wiecej i wychodzit na tym lepiej. Niestety uzytkownicy nie byli zachwyceni faktem, ze ktos
wysyta prywatne informacje z ich komputeréw. W lutym 2008 roku Microsoft zechciat kupi¢ portal i zapro-
ponowat Yahoo! kwote 33 miliardéw dolaréw. Z ujawnionego pdzniej przez firme listu okazato sie, ze suma
byta wedtug Yahoo! zanizeniem faktycznej wartosci rynkowej firmy (komentatorzy tamtych wydarzen
twierdzili, ze faktycznie tak byto) — Yahoo! zazagdato 37 miliardéw dolardw, na co nie chciat zgodzi¢ sie Mi-
crosoft. Ostatecznie w maju 2008 roku Gigant z Redmond oficjalnie ogtosit, ze nie zamierza przejg¢ Yahoo!
Po tym zdarzeniu Jerry Yang stwierdzit w lidcie, Zze cieszy sie z postawy swoich pracownikéw, ktérzy nie
ugieli sie pod presja duzej, zewnetrznej firmy. Wyrazit on takze rados¢ z faktu, ze akcjonariusze skrytykowali
Microsoft; po rynkowych rozmowach zrozumiat, ze jego portal jest unikatowy, a on sam ma wazng misje —
transformowac go w cos jeszcze lepszego. Fakt tworzenia przez Yahoo! wielu niepotrzebnych produktow
przez kolejne lata, s$wiadczy o tym, ze firma nie potrafi sie podnies¢ i zaproponowac uzytkownikom czegos
unikatowego. Przykfadem moze by¢ tutaj stworzenie Delicious — serwisu pozwalajacego na dzielenie sie
pomiedzy uzytkownikami przeréznej masci stronami internetowymi. Niestety okazato sie, ze koncepcja
portalu jest nieaktualna w dzisiejszych realiach i nie pasuje do koncepdji sieci spotecznosciowej (refero-
wanej, np. przez uzytkownikéw Facebook'a). W efekcie Yahoo! postanowito sie go pozby¢. Projekt zostat
uratowany przez twoércéw YouTube. Yahoo zamknat takze MyBloglog i kilka innych, dobrych projektow
(chociazby Briefcase, ktéry pozwalat przechowywac pliki na serwerach Yahoo).

Obecnie Yahoo! nie ma pomystéw, trwa w stagnacji, a myslami jest jeszcze gdzie$ w latach swietnosdi,
kiedy to za akcje tej firmy ptacono prawie 50 dolaréw. Aktualnie firma nie reprezentuje sobg nic, czym
mogtaby zwrdéci¢ na siebie uwage, zadnego innowacyjnego produktu.

W 2009 roku firma Yahoo! zatrudnita na stanowisko dyrektora generalnego pierwszg kobiete — Carol Bartz.
Byta dobrg administratorka, wyprowadzita firme z matego kryzysu (zamkneta nierentowne projekty warte
ponad 4 miliardy dolaréw), ale brak jej byto zmystu wizjonera. Nie potrafita ona zaproponowac nowych
produktow czy funkcjonalnosci serwisu, na tyle dobrych, aby konsumenci zechcieli z nich korzystac.
W momencie zwolnienia Bartz we wrzesniu 2011 r. nastapit skok wartosci akcji na gietdzie — inwestorzy
widocznie oczekiwali takiej decyzji. Wyszukiwarkowy gigant prowadzi obecnie rozmowy z dwoma duzy-
mi prywatnymi funduszami na temat wspdlinego przejecia czesci Yahoo! Po niedawnym zwolnieniu Carol
Bartz za coraz bardziej prawdopodobne uwaza sie bowiem wystawienie w niedalekiej przysztosci catej fir-



my lub jej czesci na sprzedaz. Wsrdd alternatyw jest réwniez rozwazana fuzja z AOL, trudno jednak wskazac,
jakie korzysci odniostyby z tego obie podupadte firmy. W przypadku zaréwno Microsoftu, jak i Google'a, gra
toczy sie przede wszystkim o wzmocnienie pozycji na rynku wyszukiwarek.

4.1.5 Finanse

W latach 90. trwat internetowy boom i warto$¢ akgji takich spotek szybko rosta. Rekordowy poziom ceny
akgji Yahoo! osiggnieto 3 stycznia 2000 r. o wyniost on 188,75 dolara za akcje. Niebawem nastapit kres tego
szalenistwa, co okresla sie dzisiaj peknieciem barki internetowej. 26 wrzesnia 2001 r. cena jednej akcji wy-
nosita juz tylko 4,05 dolara. Obecnie (poczatek lutego) akcje wyceniane sg na ok. 15 dolardw za sztuke.

Rys. 46. Ceny akgji Yahoo! Inc.
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Zyski firmy spadty z 269 min USD w 2006 do 206 mIn w 2007 roku. Az 88% przychoddéw pochodzi obecnie
z ustug marketingowych, co takze nie daje firmie duzego wyboru jesli chodzi o zwiekszenie zyskéw. Gdy
w 2008 roku toczyty sie negocjacje w sprawie kupienia firmy przez Microsoft, wycena Yahoo! siegata 41 mld
dolaréw. Wystarczyto kilka lat recesji, by ta gigantyczna kwota pozostata jedynie wspomnieniem. Obecna
wartos¢ dawnej gwiazdy sieci wynosi okoto 18 mld dolaréw, co na nowo otwiera dyskusje na temat kupie-
nia firmy przez ktérego$ z konkurentéw. Mimo tego oparta na Bingu wyszukiwarka Yahoo! wciaz cieszy sie
pewng popularnoscia w Stanach Zjednoczonych, zajmujac z wynikiem blisko 16% drugie — po Google'u
— miejsce w rankingu. W branzy ciaggle uwaza sie, ze Yahoo! po prostu sobie nie radzi. Produkty, ktore
nie zaowocowaty sukcesem, problemy z wizerunkiem, zwolnienie Carol Bartz droga telefoniczna (to takze
nie najlepsze posuniecie PR-owe) skutkujg w ciggle pomniejszajacych sie zyskach. Amerykanski, dawny



gigant, kojarzony z barikg internetowa drugiej potowy lat 90. zarabia i — co sie z tym wiaze — wydaje coraz
mniej. Trwajg poszukiwania nowego dyrektora generalnego i do tego czasu Yahoo! nie chce podejmowac
zadnych, duzych, biznesowych decyzji. Niestety czas jest przeciwko dawnej legendzie — jesli firma nie zde-
cyduje sie na radykalne kroki, moze zblizy¢ sie do bankructwa w ciggu kilku lat.

4.1.6 Podsumowanie

Upadku tej legendy internetu lat 90. mozemy sie doszukiwac¢ w pojawieniu sie na rynku konkurencji, a co
za tym idzie braku zdolnosci do wyparcia jej z rynku i utrzymania swojej dawnej pozycji w segmencie rynku
internetowego. Problemy zaczety sie, gdy na arene wkroczyt Google. Istotg przewagi rywala stata sie jego
innowacyjnos¢. Kiedy Yahoo! postawit na dostarczanie tresci, Google skupiat sie na technologii.

Btedow w strategii mozemy sie doszukiwac takze przy odrzuceniu oferty Miscrosoftu w 2008 roku — Yahoo!
mogtoby dzieki temu zyska¢ mozliwos¢ wprowadzania swoich aplikacji do milionédw komputerdw. Aplika-
cja Yahoo! Go byfa wedtug ekspertéw narzedziem udanym, ktore mogto konkurowac z mobilnymi propo-
zycjami Google. Tymczasem Microsoft rozwijat swoj Windows Mobile — wspdlnie mogli oferowac konku-
rencyjne oprogramowanie dla smartfonéw i PDA. Takze zasoby posiadane przez Yahoo! na serwisach takich
jak Flickr czy Launchcast bytyby $wietnym uzupetnieniem oferte Microsoftu i pozwolityby na rywalizacje
zaréwno z Apple jak i z Google. Tymczasem Yahoo! odrzucajac oferte pozbawit sie duzej szansy nie czyniac
nic, by uzyskac¢ przewage nad rywalem. W tym przypadku przyczyng korca swietnosci Yahoo! byto stawia-
nie na samodzielny rozwdj bez udziatu firm zewnetrznych przy jednoczesnym niezdefiniowaniu wiasnej
wizji dalszej perspektywy firmy. Brak koncepdji i oryginalnych pomystéw w potaczeniu z kontrowersjami
doprowadzit do stopniowego pogorszenia sytuadji i utraty pozycji lidera na rynku.
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Bartosz ORLOWSKI

4.2 Google

Rok zatozenia firmy: 1998
Zatozyciele: Larry Page, Sergey Brin

Branza: internet, oprogramowanie komputerowe ‘ 0 Ugle

Obecna wartos¢: 150 mld dolaréw

4.2.1 Wstep

Historia potentata internetowego zaczyna sie w 1996 roku, kiedy to dwaj doktoranci Uniwersytetu Stan-
forda (Larry Page i Sergey Brin) zaczynajg prace nad skonstruowaniem wyszukiwarki internetowej o robo-
czej nazwie,BackRub’ (pdzniej — PageRank). Czesto mowi sie o fenomenie amerykanskich przedsiebiorstw,
ktére miaty swoje poczatki w,garazu”tudziez innych mniej typowych dla biznesu miejscach. W przypadku
Google jest to trafne, ale nie do korica, poniewaz przed garazem Larry Page i Sergey Brin pracowali nad
swoim projektem w akademiku ich Alma Mater. Sukces firmy jest oszatamiajacy. Google jest sztandarowym
przyktadem, jak dobry pomyst moze ewoluowac i odnies¢ rynkowy sukces.

Poczatki nie byty jednak takie, jak zaktadali tworcy firmy. Ich pierwotnym zamiarem byto bowiem sprze-
danie swojej wyszukiwarki nowo powstatym firmom internetowym takim jak Yahoo! Transakcja jednak
nie doszta do skutku. Wspomniana firma nie zgodzita sie zaptacic za silnik wyszukiwarki negocjowanych
100 tys dol. Tuz po nieudanej transakcji Larry i Sergey postanowili otworzy¢ wiasng firme — Google. Na-
zwa firmy powstata przypadkowo, po omytkowym zapisaniu stowa googol (oznaczajacg liczbe 10'%), ktére
miato sugerowac, ze ich produkt pozwala na szybkie przeszukiwanie ogromnej iloéci danych. 15 wrzesnia
1997 roku zostata zarejestrowana domena google.com. Do momentu rejestracji domeny wyszukiwarka
dziatata tylko na uczelnianych serwerach w domenie www.stanford.edu (jednak z czasem zaczeta nadmier-
nie obcigzac tacza). Przedsiebiorstwo zostato zarejestrowane rok pézniej — 4 wrzesnia 1998 roku. W tym
samym czasie powstato pierwsze biuro firmy poza uczelnig (garaz Susan Wojcicki), a niecaty rok pdzniej —
w sierpniu 1999 roku — firma przeprowadzita sie do pierwszej siedziby w Mountain View (dzisiejsza siedziba
gféwna znajduje sie wiasnie w tym miasteczku).

Google dzielnie przetrwato zatamanie rynku firm internetowych (tzw. kryzys dotcomdw) oraz niedtugo
po nim —w 2004 roku spotka weszta na nowojorska gietde. Od tego momentu nastapit gwattowny rozwoj
firmy. Na swojej drodze do dzisiejszej potegi Google wykupito takie portale jak YouTube oraz kilka innych
mniejszych przedsiewzie¢. Na dzien dzisiejszy firma zatrudnia okoto 20 000 pracownikéw na catym swiecie
oraz notuje przychody rzedu 20 mld dol., z czego 30% stanowi zysk.

Jednak oprécz pozytywnych skojarzen, firma Google wystepuje réwniez w parze z bardziej kontrowersyj-
nymi hastami — cenzurg w internecie, niejasnymi zasadami polityki prywatnosci i przechowywania danych
osobowych o uzytkownikach. Fakt dostosowania sie do ograniczer narzucanych przez rzad Chin zostat
publicznie napietnowany i przysporzyt firmie sporych ktopotéw z wiarygodnoscia ich przewodniego ha-
sta —,don’t be evil” Na mocy uzgodnienia miedzy firmg i rzadem Chin, firma miata ogranicza¢ dostep do



niepozadanych tresci dla obywateli (np. dotyczacych ruchéw wyzwolenczych w Tybecie). To pokazuje, ze
droga do $wietnosci Google'a nie byta ustana rézami i czesto wigzata sie z koniecznoscia radzenia sobie
z wieloma pozwami sgdowymi.

4.2.2 Produkty i ustugi

Wyszukiwarka

Niewatpliwie najbardziej rozpoznawanym produktem firmy jest wyszukiwarka, od ktérej rozpoczeta
sie historia firmy. Wyszukiwarka jest ogolnie dostepna i nie wymaga wnoszenia opfaty za wyszukiwanie.
Gtownymi zatozeniami wyszukiwarki sg trafnos¢, wszechstronnos¢, aktualnosc i szybkos¢ dziatania. Gtow-
nymi zrédtami dochoddw firmy sa serwisy reklamowe — AdWords oraz AdSense. Wsréd najpopularniej-
szych ustug i produktéw potentata internetowego sa jeszcze miedzy innymi poczta — Gmail, przegladarka
— Chrome oraz serwis zdjeciowy — Picasa. Google ponadto wraz z innymi wielkimi przedsiebiorstwami
w ramach Open Handset Alliance jest zaangazowane w prace nad platformg Android — gtéwnej alter-
natywy dla produktow firmy Apple. Wszystkie produkty Google, ktore odniosty spektakularny sukces, ce-
chowaty sie innowacyjnoscia zardwno technologiczng jak i koncepcyjna. Ponizej znajduje sie krétki opis
niektérych z nich.

AdWords i AdSense

Jest to sztandarowy system reklamowy pozwalajacy na wyswietlanie linkdw sponsorowanych w wynikach
wyszukiwania wyszukiwarki firmy. Oprécz obstugi wyszukiwarki wiasnej istnieje mozliwos¢ umieszczania
takich linkdw na stronach wspdtpracujgcych w ramach programu Google AdSense. W 2007 roku wszystkie
reklamy wyemitowane przez Google stanowity okoto 24% reklamy internetowej w Stanach Zjednoczo-
nych. Reklamy stanowig okoto 97% przychoddw firmy. Rozwiagzania zaimplementowane w ramach AdSen-
se umozliwiajg biezacy monitoring i ocene jakosci wyswietlanych reklam. Ocena jakosci moze sie odbywac
zarébwno na poziomie witryny, jak i na znacznie bardziej szczegdtowych takich jak — na poziomie stow
kluczowych, tekstu reklamowego oraz strony docelowej reklamy.

Gmail

Podstawowym hastem reklamujacym ten produkt Google jest —,innowacyjna poczta Google”. Okresle-
nie to jest strzatem w dziesigtke, poniewaz nie ma w tym momencie w internecie bardziej dynamicznie
rozwijajacej sie poczty webowej. Co chwile uzytkownicy zaskakiwani sa nowymi gadzetami zaimple-
mentowanymi w poczcie. Oprécz doktadnej specyfikacji wygladu poczty firma umiescita wbudowany
komunikator pozwalajacy na zintegrowanie poczty wraz z czatem. Od momentu powstania gmail chat,
uzytkownicy nie musza uzywac dwoch odrebnych programéw do komunikowania sie ze znajomymi.
Byto to powazne zagrozenie dla serwiséw pokroju gadu-gadu i innych komunikatoréw. Kolejng cecha
charakterystyczng poczty gmail jest faczenie rozmowy miedzy jednym lub wieloma uzytkownikami
w watki. Caty system ma bardzo intuicyjny interfejs i pozwala na dowolne zwijanie i rozwijanie watku.
Utatwito to nawigacje po dtugich rozmowach. Innym wartym uwagi produktem pochodnym dla poczty
i komunikacji sg grupy tematyczne. Kazdy uzytkownik poczty gmail ma mozliwos¢ stworzenia swojej
grupy tematycznej — forum, do ktérego moze zaprosi¢ wybrane osoby (podajgc ich adresy mejlowe).
Rozwiazanie to jest intensywnie uzywane przez studentéw, ktérzy w ramach poszczegoélnych przed-
miotéw i grup projektowych moga w tatwy sposdb wymieniac¢ informacje dotyczace wspdlnych zajec
(materiaty itd.).



GoogleDocs

Ustuga pozwalajaca na przegladanie dokumentéw biurowych w popularnych formatach (doc, pdf, xlsx
etc.). Oprécz dostepu do przegladania dokumentéw, Google umozliwia ich edytowanie przez wielu uzyt-
kownikéw na raz. Jest to doskonate rozwigzanie dla firm o charakterze start-updw, ktére w darmowy spo-
sob chcg umozliwi¢ wspodtprace wielu oséb (np. w ramach projektu rozlegtego geograficznie).

Picasa
Produkt pozwala na utworzenie wirtualnej galerii zdje¢, ktéra moze by¢ przegladana przez innych uzyt-
kownikow.

GoogleMaps

Ustuga pozwalajgca na wyszukiwanie lokacji geograficznych. Obstuguje nie tylko nazwy geograficzne, ale
rowniez nazwy wiasne miejsc, firm i instytucji.

YouTube — serwis internetowy, ktérego celem jest umozliwienie uzytkownikom szybkiego i efektywnego
zamieszczania filméw wideo. W tej ksigzce znajduje sie odrebny rozdziat poswiecony temu serwisowi.

Google Translate

Ttumacz online, potrafigcy przettumaczyc stowa i zwroty w 35 jezykach. Rozszerzenia napisane specjalnie
pod przegladarke utatwiajg dostep do aplikacji bez koniecznosci wchodzenia na jej strone (toolbar). Pro-
gram ,uczy sie” poprawnie ttumaczy¢ na podstawie ttumaczen dokonanych przez profesjonalistéw z Eu-
ropejskiego Parlamentu. Co wiecej, jest wyposazony w funkcje pozwalajacg na sugerowanie ttumaczowi
lepszego ttumaczenia (pozwala na rozwoj aplikacji przez koricowych uzytkownikow).

To tylko niektdre z produktéw i ustug Google'a, ktdre odniosty sukces. Wszystkie one opierajg sie o innowa-
cyjne rozwigzania i niemalze doskonatg implementacje zamierzen. Majg one na celu cato$ciowa obstuge
uzytkownika internetu. Sukces firmy jest widoczny gotym okiem, kiedykolwiek nie chcemy wyszukac¢ co$
w internecie — wchodzimy na wyszukiwarke Google.com. Stowo ,wygooglowac” na state weszto nie tylko
do jezyka popkultury, ale rowniez biznesu.

4.2.3 Wyniki finansowe, inwestycje

Datg pierwszej inwestycji w firme Google jest wrzesiert 1998 roku. Wtedy to Andy Bechtolsheim (wspotzatozy-
ciel Sun Microsystems) zainwestowat w przedsiewziecie 100 tys. dol. W pewnym momencie Larry Page i Sergey
Brin chcieli sprzedac swoja wyszukiwarke firmie Excite, ale jej CEO George Bell nie przyjat oferty 1 miliona dola-
row (poczatek 1999 roku). Nastepnym powaznym krokiem w historii firmy byto otrzymanie tacznej sumy 25 mi-
liondw dolarow inwestycji z funduszy venture capital — Kleiner Perkins Caufield & Byers oraz Sequoia Capital.

Google weszto na gietde piec lat pdZniej — 19 wrzesnia 2004 roku. Firma sprzedata wtedy tacznie 19 605 052
akgji, po cenie $85 za kazda. Akcje byty sprzedane przez specjalnie zaprojektowang na te okazje aukcje in-
ternetowa (system zostat zbudowany przez Morgan Stanley oraz Credit Suisse). Gtownymi poreczycielami
(oprocz dwaéch wymienionych) byli — Goldman Sachs, Citigroup, Lehman Brothers, Allen & Copany, Mor-
gan Securities, UBS, WR Hambrecht, Tomas Weisel Partners. Google pozostato w posiadaniu pozostatych
271 milionéw akgji. taczna wartos¢ rynkowa przedsiebiorstwa wyniosta wtedy 23 mld dol. Na wejsciu na
gietde Google zyskat nawet jego rywal, ktory posiadat 8,4 min akgji jeszcze zanim nastapita pierwsza oferta
publiczna (IPO). Po wejiciu giganta na gietde spekulowano, ze nastgpig drastyczne zmiany w sposobie
zarzadzania firma i kulturze korporacyjnej. Ttumaczono to potencjalnymi naciskami ze strony akcjonariu-
szy na obnizenie benefitéw oferowanych pracownikom. Zatozyciele firmy wystosowali wtedy list otwarty,



w ktérym zapewnili, Ze zadnych zmian w kulturze korporacyjnej firmy nie bedzie. Aby zamieni¢ stowa
w czyny, niedtugo po opublikowaniu listu, utworzono zupetnie nowe stanowisko — CCO (ang. Chief Culture
Officer), ktérego obowiazki obejmowaty utrzymanie w firmie wartosci, na ktérych ja zbudowano (filozofia
,no evil"). Dbano o ptaski charakter organizacji i srodowisko wzajemnej wspotpracy.

Notowania gietdowe firmy byty bardzo obiecujace, juz 31.10.2007 roku cena za jedng akcje osiggneta putap
700 dol. Powodem tego byty spektakularne wyniki sprzedazy na polu marketingu online. Obecnie firma
jest notowana na gietdzie NASDAQ pod symbolem GOOG oraz na frankfurckiej gietdzie pod symbolem
GGQ1. Ponizej znajduje sie wykres przedstawiajacy ksztattowanie sie ceny akcji potentata internetowego.

Rys. 47. Ksztattowanie sie ceny akcji Google
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4.2.4 Fuzjeiprzejecia

Google jest poteznym holdingiem internetowym, ktérego obszar dziatania jest bardzo rozlegty. Nie opiera
swojego biznesu jedynie o podstawowy produkt — wyszukiwarke, ale réwniez szeroka game oprogramo-
wania, do ktérego ma prawa autorskie. Czes¢ produktdw, rozwigzan technologicznych dofgczyto do zdy-
wersyfikowanego portfela produktéw firmy dzieki przejeciom mniejszych, aczkolwiek obiecujacych firm.
Firma w swojej historii przejeta ponad 100 firm zaczynajac od 2010 roku (Srednio wiecej niz jedna firma
na tydzien), sposrod ktérych najwieksza — Motorola Mobility kosztowata Google 12,5 mid dol. W tabeli 12
znajduja sie przejecia o najwiekszej wartosci (jesli byta podana).



Tab. 12. Lista najwiekszych przeje¢ w historii Google

Data przejecia Firma Obszar dziatania Wartos¢ U zyteja!(o/
integracja z

1 kwietnia 2003 Applied Semantics | Online advertising $102,000,000 AdSense, AdWords

9 pazdziernika 2006 | YouTube Video sharing $1,650,000,000 YouTube

13 kwietnia 2007 DoubleClick Online advertising $3,100,000,000 AdSense

9 lipca 2007 Postini Communications security | $625,000,000 Gmail

9 listopada 2009 AdMob Mobile advertising $750,000,000 ADA‘;‘Q%QC"CK Invite

1 lipca 2010 ITA Software Travel technology $676,000,000 Google Flights

15 sierpnia 2010 Like.com Visual Search Engine $100,000,000

26 stycznia 2011 fflick Social networking service | $10,000,000 YouTube

9 czerwca 2011 Admeld Online advertising $400,000,000 ?Aztége(ﬁhck, Invite
) ) . Mobile device )

15 sierpnia 2011 Motorola Mobility $12,500,000,000 Android, Google TV

manufacturer
19 sierpnia 2011 DailyDeal One deal a day service $114,000,000 Google Offers

Zrédio: List of acquisitions by Google, Wikipedia, data dostepu: 31.01.2012 http://en.wikipedia.org/wiki/List_of_acquisi-
tions_by_Google

Google ma wiasny fundusz venture capital — Google Ventures, ktérego gtownym celem jest inwestowanie
w firmy zajmujace sie wysokimi technologiami. Posrod profili firm, ktérymi jest zainteresowany Google,
znajduja sie start-upy z takich dziedzin, jak: internet, oprogramowanie, sprzet komputerowy, technologie
ekologiczne, biotechnologia oraz firmy zajmujace sie opieka zdrowotng. Fundusz powstat 31 marca 2009
roku z kapitatem 100 milionéw dolaréw.

4.2.,5 Podsumowanie

Google jest kolejng amerykanska firma, ktora swoje ,garazowe” poczatki potrafita przeksztatci¢ do firmy
o charakterze globalnego, wielomiliardowego koncernu. Wszystkie sukcesy jakie odniosta firma mozna
oprze¢ na innowacjach oraz inwestowaniu w ryzykowne start-up’y. Nie mozna powiedzie¢, ze firma obyta
sie bez potknie¢, jednak nie byty one na tyle powazne, by jej zaszkodzi¢. Statym zmartwieniem firmy wy-
daja sie by¢ kontrowersje wokoét niejasnych regut dotyczacych polityki prywatnosci i przetrzymywania da-
nych. Mozna stwierdzi¢, Zze nie zapowiada sie na to, zeby ktokolwiek zagrozit dominujacej pozycji Googla.
Nawet gdyby pojawita sie warta uwagi alternatywa, i tak wiekszo$¢ internautéw nie wyobraza sobie dnia
bez korzystania z przynajmniej jednej ustugi Google.
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4.3 Wikipedia

Rok zatozenia firmy: 2001

Zatozyciel: Jimmy Wales
Branza: internet

WiIKIPEDIA

Obecna wartos¢: organizacja non-profit The Free Encyclopedia

4.3.1 Wstep

Pomyst zgromadzenia catej wiedzy dostepnej cztowiekowi w jednym miejscu nie jest czym$ nowym w hi-
storii ludzkosci. Pierwsza tego typu idea powstata juz w starozytnosci, a byta nig Biblioteka Aleksandryjska
- najwieksza biblioteka tamtych czaséw. Przez kolejne epoki idea ta ewoluowata i szukano coraz to no-
wych rozwiazarh wprowadzenia jej w zycie. Najbardziej znanymi prébami sg Encyklopedia Britannica — jako
przyktad encyklopedii ksigzkowej, Encarta (1993) — elektroniczna encyklopedia firmy Microsoft dostepna
na ptytach CD-ROM. Dzisiaj zyjemy w czasach, kiedy proces przeptywu informacji przekracza granice geo-
graficzne, a szybkos¢ dostepu do wiedzy moze by¢ mierzony jedynie predkoscia tacza internetowego.
W dobie komputeréw i globalnej sieci komputerowej musiat predzej czy pdzniej powstac koncepcja dar-
mowej elektronicznej encyklopedii.

4.3.2 Geneza

Pierwsza préba utworzenia takiej ustugi jest przypisywana Rickowi Gatesowi (1993 r.), kiedy to rozpoczat
prace nad Interpedia. Jednak jego projekt zostat porzucony zanim wszedt w zycie. Wikipedia poczatkowo
powstawata pod inng nazwa — Nupedia, projekt autorstwa Jimmy'ego Wales'a. Miata by¢ to profesjonal-
na encyklopedia internetowa, gdzie zawarto$¢ bytaby zamieszczana przez redaktoréw — wolontariuszy.
Wszystkie artykuty miaty by¢ poddawane bardzo restrykcyjnej kontroli. Na czele projektu stanat doktor
filozofii — Lawrence Sanger. Pierwsze kroki przedsiewziecia byty trudne. Przez pierwsze pét roku istnienia,
powstaty jedynie dwa artykuty. 10 stycznia 2001 roku Larry Sanger zaproponowat dodatkowy projekt o po-
dobnej tematyce. Miat on dotyczy¢ elektronicznej encyklopedii, ktérg mieli tworzy¢ jej wszyscy uzytkow-
nicy. Absolutnie kazdy miatby prawo do pisania artykutdéw i uzupetniania na biezaco bazy wiedzy. Do tego
celu zamierzano wykorzystac napisang znacznie wczesniej w jezyku Perl aplikacje o nazwie Wiki"

Pomyst dziatania Wiki powstat w gtowie programisty Warda Cunninghama, ktérego pierwszym powaz-
nym projektem byto oprogramowanie ,WikiWikiWeb” Umozliwiato one wspdlne tworzenie i aktualizacje
bazy danych przez wiele oséb. Ta technologia zostata wykorzystana do utworzenia najpopularniejszej dzis
internetowej encyklopedii. Za date powstania serwisu uznaje sie 15 stycznia 2001 roku, kiedy zostata zare-
jestrowana domena wikipedia.com.

Juz na poczatku drogi Wikipedii do swojej swietnosci pietrzyty sie trudnosci. Sukces nie byt pewny, po-
niewaz nie dtuzej niz dwa dni po jej uruchomieniu wystartowat inny niezalezny projekt majacy na celu
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utworzenie darmowej encyklopedii — GNUPedia. Wales skutecznie zablokowat konkurentowi wykupienie
domeny gnupedia.org (wykupit jg pierwszy) uniemozliwiajac mu tym samym istnienie pod tg nazwa. Dos¢
szybko konkurencyjny projekt zostat porzucony ze wzgledu na obawy przed skomplikowanymi zasadami
prawnymi i mozliwymi konsekwencjami. Jej twércy nie tylko wycofali sie ze swojego przedsiewziecia, ale
rowniez sami zaczeli zachecac do korzystania z Wikipedii i rozwijania jej. Po kilku miesigcach jej rozwoj za-
czat nabiera¢ zawrotnego tempa. We wrzesniu 2001 r. istniato juz okoto 10 000 artykutéw, a na sam koniec
tego samego roku mozna byto doliczy¢ sie ich juz dwa razy wiecej. Wikipedia rozwijata sie niczym kula
$niegowa, z kazdg chwilg coraz szybciej. W rezultacie projekt poboczny stat sie tym wiasciwym. Nupedia
nie zostata wsparta przez Wikipedie, wrecz przeciwnie — zostata przez nig wyparta z rynku.

W czerwcu 2003 roku zatozyciel podjat decyzje o utworzeniu fundacji — Wikimedia, ktéra miata sprawowac
opieke nad Wikipedig i innymi zwigzanymi z nig projektami. Cate przedsiewziecie miato mie¢ charakter
non-profit. Na czele fundacji do 2006 roku stat sam Jimmy Wales, jednak po tym okresie przyjat on tytut —
emerytowanego CEO (,Chairman Emeritus”). Po dzi$ dzien zasiada w radzie nadzorczej fundacji, cztonkéw
ktérej wybierajg aktywni wikipedysci z catego $wiata (ze wszystkich wersji jezykowych serwisu).

Dzi$ Wikipedia jest ogromnym medium internetowym. Zawiera ponad 20 miliondw artykutéw dostepnych
w 283 jezykach. Artykuty te sg pisane i edytowane przez 31 miliondw zarejestrowanych uzytkownikéw oraz
niezliczone rzesze anonimowych wolontariuszy. Szacuje sie, ze Wikipedia jest odwiedzana co miesigc przez
okoto 14,5% wszystkich uzytkownikéw internetu. Najbardziej rozwinieta jest tres¢ w jezyku angielskim,
ale tendencja do umiedzynarodowiania zawartosci serwisu wskazuje na coraz wiekszy udziat artykutéw
w innych jezykach. Do stycznia 2004 roku okoto 50% artykutéw zamieszczonych w serwisie byto w jezyku
angielskim, a na koniec 2007 roku odsetek artykutow w jezykach innych niz angielski wzrést do 75%. Szyb-
kos¢ rozwoju najobszerniejszych wersji jezykowych mozna poréwnac analizujac rysunek 48.

Rys. 48. Liczba artykutéw w najobszerniejszych wersjach jezykowych Wikipedii
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Zrodto: Wikipedia, http://en.wikipedia.org/wiki/Wikipedia:Size_of_Wikipedia



4.3.3 Produkt
4.3.3.1 Produkt podstawowy

Wikipedia jest serwisem ustugowym oferujgcym darmowy dostep do informacji na przerézne tematy — jest
internetowg encyklopedia. Jak wspomniano, jej tres¢ jest tworzona przez wszystkich uzytkownikéw i od-
wiedzajacych. Dynamiczne kreowanie tresci daje bardzo duzo mozliwosci szybkiego rozwoju artykutow
i spotecznosci wikipedystow. Tworcy artykutdw poprawiajac sie wzajemnie, stale poprawiajg jakosc i traf-
nos¢ pisanych tekstéw. Jednak ta wielka zaleta moze by¢ réwniez polem do naduzy¢. Ze wzgledu na to, ze
kazdy moze edytowac wpisy do bazy danych nalezy sie spodziewac rowniez nietrafnych informadcji, ktére
nie pochodzity od ekspertéw w danej dziedzinie. Z faktu, ze artykuty sa modyfikowane w czasie, zazwyczaj
uznaje sie, ze najbardziej wiarygodne sga te, ktére istniejg w bazie dos¢ dtugo. Jednak zanim co$ napiszemy,
musimy zapoznac sie z ogélnymi zasadami pisania i edytowania artykutow, poniewaz moga one byc¢ usu-
niete przez administracje.

Kazdy, kto chce dopisa¢ nowe hasto, musi uwazac aby: artykut byt napisany jezykiem neutralnym, nie tamat
praw autorskich, odwotywat sie do Zrédet i dotyczyt nietrywialnego tematu, ktory nadawatby sie do ency-
klopedii. Hasto wpisane do bazy na tych zasadach moze by¢ nastepnie dowolnie modyfikowane na mocy
licencji Creative Commons.

4.3.3.2 Projekty siostrzane

Oprocz podstawowego serwisu Wikipedia.org fundacja rozwija projekty siostrzane. Projekt Wikicytaty od-
powiada za tworzenie serwisu zawierajagcego cytaty oraz fragmenty utwordw. Miniserwis dziata rowniez na
takich samych prawach jak Wikipedia, kazdy moze dodac cytat do bazy. Wikipedia posiada réowniez wiasny
serwis informacyjny Wikinews, repozytorium tekstéw Zrédtowych w postaci cyfrowej (np. utwordw lite-
rackich) oraz repozytorium multimediow Wikimedia Commons. Ostatni z wymienionych projektow po-
zwala na udostepnienie plikdw multimedialnych we wszystkich jezykach na zasadzie wolnej licencji. Jest
to wspdlna baza dla wszystkich projektéw prowadzonych przez fundacje Wikimedia. W przeciwieristwie
do innych repozytoridow multimediéw, kazdy moze kopiowa¢, wykorzystywac oraz edytowac wszystkie
pliki, ktére sa w nim umieszczone, pod warunkiem podania zrédfa i autora oraz zachowania identycznej
wolnej licendji dla podobnych dziet.

4.3.3.3 Polska Wikipedia

Polska Wikipedia powstata 26 wrzesnia 2001 roku, zatozona przez lekarza Krzysztofa Jasiutowicza oraz
fizyka Pawta Jochyma. Poczatkowo serwis funkcjonowat jako autonomiczny projekt — Polska Wolna En-
cyklopedia Sieciowa. Strona znajdowata sie pod adresem wiki.rozeta.com.pl. Dnia 12 stycznia 2002 roku
zostata potgczona z wersjg angielska w ramach miedzynarodowego projektu i zostata przeniesiona pod
adres pl.wikipedia.com (dzi$ — pl.wikipedia.org). Zatozyciele polskiej Wikipedii zostali nagrodzeni za swo-
ja inicjatywe nagroda internetowego Obywatela Roku 2004, ktéra jest przyznawana przez stowarzy-
szenie Internet Obywatelski. Rok 2009 przynidst kolejng nagrode, tym razem pochodzita ona ze strony
Polskiego Towarzystwa Informatycznego — nagroda im. Jana tukasiewicza zostata nadana za innowacyj-
nos¢ spoteczna.

W sierpniu 2005 roku zarejestrowano Stowarzyszenie Wikimedia Polska, ktdre byto niczym innym jak repre-
zentantem Fundacji Wikimedia. Celem stowarzyszenia byfo wspieranie projektow i inicjatyw dotyczacych
rozwoju Wikipedii i spotecznosci wokét niej zgromadzonych.



Od maja 2011 r. polska Wikipedia zawiera ponad 800 tys. artykutéw, przez co jest jedna z najwiekszych wer-
sji tej encyklopedii (6. miejsce w rankingu globalnym). Wieksze od niej sg tylko wersje: angielska, niemiecka,
francuska, niderlandzka i witoska). Jednak pomimo swojej wielkosci, polska edycja Wikipedii cechuje sie
niskim wskaZnikiem gtebokosci (liczba edycji dokonanych na jednym artykule). Nagminne jest uzywanie
jezyka potocznego oraz dtugich i zawitych gramatycznie zdan. Wedtug danych na 2007 rok okoto 1/5 haset
w polskiej Wikipedii zawierafa subiektywne oceny autoréw tamiac przy tym podstawowa zasade Wikipedii
o neutralnosci pogladowej. Wynika to z tego, ze w odréznieniu od swojego niemieckiego odpowiednika,
polska Wikipedia nie przechodzita dotad dokfadnego audytu przez instytucje zewnetrzne pod katem ja-
kosci i trafnosci tekstow.

Istnieja rowniez przypadki wpadek edytorskich badZ intencjonalnych mistyfikacji. Najgtosniejszym przy-
padkiem byt artykut o Henryku Batucie. Postac ta zostata stworzona przez anonimowego autora. Oprécz
artykutu o fikcyjnym bohaterze, autorzy rozpoczeli edycje faktéw historycznych umieszczajac w nich wy-
myslong przez siebie posta¢ w celu uwiarygodnienia swojego fatszerstwa. Po rozpoznaniu afery polska
spotecznos¢ wikipedystow stworzyta projekt o nazwie  Antihoax’, ktérego celem byto wykrywanie podob-
nych naduzyc.

4.3.4 Finanse

Wikipedia jest przedsiewzieciem non-profit. Mozna zaryzykowac stwierdzenie, ze gdyby Jimmy Wales zde-
cydowat sie na zmiane profilu przedsiewziecia na nastawione na zyski, to wartos¢ serwisu nie odbiegataby
znacznie od portali typu YouTube. Niemniej jednak Wikipedia jest darmowa i jej zatozyciel postanowit po-
Swiecic sie catkowicie jej rozwojowi, nie liczac na zyski. Portal wedle wyliczert Wikimedia Polska ma okoto
820 milionéw uzytkownikdw, a utrzymanie serwerdw oprogramowania oraz technikow kosztuje okoto
20 miliondw dolaréw rocznie. Nietrudno obliczy¢, ze gdyby wprowadzono opfate dla kazdego uzytkowni-
ka, wystarczytoby 5 centdw, aby pokryc koszty dziatania serwisu. Poki co serwis utrzymuje sie z wsparcia fi-
nansowego oferowanego przez miedzynarodowe korporacje (najczesciej rowniez zwigzane z internetem).
Wikipedia jest tez w Polsce zarejestrowana jako organizacja pozytku publicznego. W zwigzku z tym kazdy
podatnik moze ofiarowac 1% swojego podatku dochodowego na te inicjatywe. Serwis uruchomit réwniez
specjalny system, za pomoca ktérego mozna podarowac na utrzymanie i rozwéj Wikipedii dowolng sume
pieniedzy.

4.3.5 Podsumowanie

Przyktad Wikipedii pokazuje, jak w umiejetny sposdb wykorzysta¢ efekt kuli sniegowej w technologii
tworczo$¢ ttumu (ang. crowd-sourcing) do rozwoju przedsiewziecia. Wszystkie inne inicjatywy zwigzane
z tworzeniem darmowej encyklopedii on-line nie sprawdzity sie. Dopiero projekt bazujacy na wspdlnym
wkiadzie wszystkich uzytkownikow odnidst sukces. Jednak decyzja o wykorzystaniu samonapedzajgcego
sie mechanizmu, przeciwnie do tego co mogtoby sie wydawa¢, pocigga za sobg jeszcze wiekszg potrzebe
kontroli. Wikipedia dba o swoja opinie jako trafne, darmowe i obszerne Zrédto informacji na kazdy temat.
Jednak gdyby obnizy¢ standardy kontroli, wizerunek serwisu mogtby lec w gruzach (z trudem poradzo-
no sobie ze wspomnianym wczesniej artykutem o fikcyjnym bohaterze, nadal zdarza sie, ze ta afera jest
cytowana na tamach czasopism i stron internetowych). Podsumowujac mozna powiedzie¢: jezeli daje sie
uzytkownikowi koncowemu mozliwos¢ aktywnego wptywania na rozwdj przedsiewziecia, nalezy zadbac
o dobra kontrole jakosci zamieszczanych przez niego tresci.
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Bartosz ORLOWSKI

4.4 Facebook

Rok zatozenia firmy: 2004

Zatozyciel: Mark Zuckerberg, Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz, Chris Hudges
Branza: internet

Obecna warto$¢: ok. 50 mld dolaréw

441 Wstep

Facebook jest nie tylko najwiekszym portalem spotecznosciowym na $wiecie, ale rdwniez najczesciej od-
wiedzang strong w historii internetu. Jest to jedyna witryna, ktorej pierwszenstwa ustepuje YouTube.com
pod wzgledem liczby odwiedzajacych. Zgodnie ze statystykami opublikowanymi przez ranking Google,
facebook.com pod koniec 2011 roku miat 880 mIn uzytkownikéw na catym swiecie, a liczba wyswietler
portalu jest szacowana na okoto 1 bilion razy w ciggu catego roku (dla poréwnania YouTube — 100 mld,
yahoo.com — 77 mld razy). W tym rozdziale przyjrzymy sie historii oraz kluczowym czynnikom sukcesu
portalu.

4.4.2 Geneza

Powstanie serwisu datuje sie na 4 lutego 2004 roku. Zanim jednak witryna zostata uruchomiona w trybie
online, jej autorzy zajmowali sie innymi projektami o podobnej tematyce. Gtéwny zatozyciel Facebo-
ok’a Mark Zuckerberg (miat wtedy 19 lat) podczas swoich studiéw na Harvardzie zrealizowat dwa mate
projekty tematycznie bedace wstepem dla portalu spotecznosciowego. Pierwszy z nich — Coursematch
— miat na celu umozliwienie studentom podgladu listy studiujacych zapisanych na ten sam rok. Nato-
miast drugi, bardziej kontrowersyjny — Facemash.com — byt strong internetowa o charakterze rankingu.
Na serwerze byty umieszczane zdjecia studentow, ktére nastepnie byty oceniane i poréwnywane mie-
dzy sobga tworzac ranking. Strona ta istniafa jedynie cztery godziny, zaraz potem zostafa zablokowana
przez administracje uczelni, a jej autorowi zablokowano dostep do internetu. Juz przez te cztery godziny
Mark zauwazyt jak popularny stat sie jego projekt, wtedy zrodzit sie pomyst na stworzenie portalu spo-
tecznosciowego.

Poczatkowo portal byt kierowany do studentéw Harvardu i miat na celu umozliwienie im kontaktu miedzy
sobg, odszukiwanie dawnych znajomych ze studiéw oraz dzielenie sie zdjeciami i wysyfanie wiadomo-
4ci. Pierwotna nazwa portalu to thefacebook” Pozytywny odbidr serwisu (juz w pierwszych dwaéch tygo-
dniach istnienia na portalu zarejestrowaty sie dwie trzecie studentéw Harvard'u) przyczynit sie do tego, ze
studenci z innych uczelni réwniez chcieli mie¢ mozliwos¢ zarejestrowania sie na Facebook'u. Rysunek 49
przedstawia wyglad pierwotnego projektu thefacebook.



Rys. 49. Layout pierwotnej wersji Facebooka. Rok 2004
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Zrodto: dostepne na: http://web.appstorm.net/wp-content/uploads/2011/09/Original-Facebook-Profile-Design.jpg (od
23 wrzesnia 2011 roku).

Wkrotce zasieg sieci zostat poszerzony o uniwersytety: Stanford oraz Yale, a nastepnie do serwisu miaty do-
step wszystkie uczelnie wchodzace w skiad vy League''. Jednak Mark na tym nie poprzestat. Do zespotu
Facebook’a dotgczyli Dustin Moskovitz i Chris Hudges — réwniez studenci Harvard'u. Kilka miesiecy pézniej
Facebook byt juz oficjalnym portalem spofecznosciowym wszystkich uczelni w Stanach Zjednoczonych.
Rozwdj przedsiewziecia nabierat tak duzego tempa, ze aby je utrzymac Zukerberg i Moskovitz zrezygno-
wali ze studidéw na rzecz zajecia sie Facebook’iem w petnym wymiarze etatu. Latem 2004 roku Zuckerberg
i Moskovitz wraz z grupg swoich znajomych przeprowadzili sie do Paolo Alto w Kalifornii. Maty dom, ktory
tam wynajeli, postuzyt im jako pierwsze biuro firmy. Krétko po przeprowadzce Mark spotkat sie z Peterem
Thiel'em — amerykanskim przedsiebiorcg i inwestorem, wspodtzatozycielem PayPal’a (sprzedanego pdzniej
eBay'owi za 1,5 mld dolaréw), ktéry zgodzit sie zainwestowac w serwis 500 tys. dolaréw w zamian za 10,2%
udziatéw w firmie. We wrzes$niu 2005 roku portal zmienit swojg nazwe na,Facebook” oraz autorzy wykupili
domene facebook.com za kwote 200 tys. dolardw.

4.4.3 Produkt
4.43.1 Przewaga konkurencyjna
Facebook nie byt pierwszym portalem spotecznosciowym, a jednak wybit sie ponad konkurencje. Pierw-

szym i najwiekszym rywalem Facebook’a byfa witryna MySpace. Celem tego serwisu byto stworzenie
spotecznosci ludzi twérczych, ktorzy chcieli sie dzieli¢ z innymi swoimi dzietami (muzyka, poezja, sztuka).

181 Brown University, Columbia University, Cornell University, Dartmouth College, Harvard University, Princeton Univer-
sity, the University of Pennsylvania i Yale University 197
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Jednak fakt przegrania wyscigu o internautéw z portalem Zuckerberg'a jest Swiadectwem tego, ze miat on
luki, ktore Mark skrzetnie wykorzystat.

Pierwsza widoczng przewaga Facebook’a nad swoim konkurentem nie byt atrakcyjniejszy wyglad, ani
mozliwos¢ doktadnego dostosowania ustawiert witryny do potrzeb uzytkownika. Facebook jest oparty
na dazeniu cztonkdw spotecznosci do bycia zauwazonym, promowanym i do nieustannych interakcji
z innymi uzytkownikami. Wszystkie dziatania uzytkownika portalu s rejestrowane. Jego poczynania s
widoczne dla kregu znajomych (lub dla wszystkich — jeZeli tylko zgodzi sie na to). Co wiecej, uzytkownicy
moga komentowac to, co robig inni i dzieki temu wchodzi¢ w interakcje spoteczne. Rezultatem tego
jest pod$wiadome poczucie, ze otrzymujemy na Facebook'u tyle uwagi od innych, ile zawsze chcielismy
dostac.

Integracja Facebook'a z innymi stronami znacznie przyspiesza i utatwia dzielenie sie interesujgcymi mate-
riatami ze znajomymi. Na wielu witrynach pod tresciami multimedialnymi znajduja sie specjalne przyciski
do zamieszczania odnos$nika do nich na $ciane Facebook’a, co nie jest mozliwe na MySpace. Ponadto jedy-
nym sposobem, aby dowiedziec sie na MySpace co nowego u naszych znajomych, musimy sami wejs¢ na
ich profile. Na Facebook'u wszystkie dziatania naszych znajomych znajdujg sie w jednym miejscu i sg one
widoczne od razu po wejsciu na strone serwisu.

Trzecim elementem sukcesu serwisu jest wykorzystanie ludzkiej ciekawosci. Mamy dostep do petnej gamy
informacji o naszych znajomych (wiaczajac w to na przykfad powigzania rodzinne lub status zwigzku), ale
nie tylko. Bez watpienia kazdy uzytkownik Facebook’a ma znajomych, z ktérymi nie pozostaje w kontakcie.
Powody na to mogg by¢ rézne: na pewnym etapie zycia rozeszty sie wspodlne drogi, brak czasu badz po
prostu nie mamy na to ochoty. Pomimo to, ze nie mamy ochoty na kontaktowanie sie z niektérymi osoba-
mi, nie zniecheca nas to do,podgladania”ich zdje¢, postow lub innych dziatan (jezeli nie zablokowali do
tego dostepu).

Mozna powiedzie¢, ze przewaga Facebook'a nie tkwita catkowicie w rozwiazaniach technologicznych.
Mozna nawet zaryzykowac stwierdzenie, ze portal nie rézni sie zbytnio technicznie od swoich mniej ob-
leganych konkurentéw. Napisanie kodu zrodtowego strony zajeto jego twércy zaledwie dwa tygodnie.
Wyzszos¢ serwisu nad konkurentami jest oparta na klarownym zdefiniowaniu potrzeb uzytkownika kon-
cowego. Ma ona wymiar socjologiczny, a nie technologiczny. taczac te dwie podstawowe przewagi Fa-
cebook’a nad swoimi konkurentami mozna zaproponowac nastepujace poréwnanie. Facebook spetnia
oczekiwania swoich klientéw na dwéch frontach. Z jednej strony daje im wrecz nieograniczone mozliwosci
wypromowania siebie, a z drugiej daje dostep do informadji, ktérych zadaja. Dazenia te sg charakterystycz-
nie nie tylko dla generacji Y, ktéra niejako dorastata razem z internetem, ale réwniez dla wszystkich ludzi -
che¢ bycia zauwazonym oraz zaspokajanie swojej ciekawosci jest powszechna. Lekcja ptynaca z opisanych
powyzej stwierdzen jest nastepujaca: znajdz braki swojej konkurendji i oprzyj na nich swdj biznes. Nawet
jesli kto$ wpadt juz na podobny pomyst na przedsiewziecie, nie jest powiedziane, ze bezbtednie wpro-
wadzit je w zycie. Odpowiednio uwazna analiza luk funkcjonalnych moze przyczynic sie do tego, ze czyjs
dobry pomyst mozna uczyni¢ znacznie lepszym.

4.43.2 Funkcjonalnos¢ portalu
Pomimo tego, ze fenomen facebook.com nie opiera sie na oryginalnym pomysle, to jednak funkcjonal-

nos$¢ portalu doskonale wprowadza w Zycie idee swiata bardziej otwartego i ziednoczonego spotecznie'®,
Gdyby nie innowacyjne sposoby umozliwiania interakcji miedzy uzytkownikami portalu, facebook.com

182 facebook Mission Statement: “Giving people power to share and make the world more open and connected” (http.//www.
observer.com/2009/media/evolution-facebooks-mission-statement)



mogtby szybko sie znudzi¢ i nie oferowac swoim klientom niczego, co zachecatoby ich do powrotu do
witryny. Ponizej opisano przyktadowe innowacje, ktére zyskaty ogromng popularnosc i aprobate uzytkow-
nikow.

Sciana postéw (ang. wall)

Sciana nie byta od poczatku czescig portalu. Pierwotnie strong startowg byta statyczna wizytéwka uzyt-
kownika. Wprowadzenie $ciany zyskato wielka aprobate uzytkownikéw. Za jej posrednictwem wszyscy od-
biorcy Facebook’a majg dostep do utozonego chronologicznie kompendium informacji o tym, co robiliich
znajomi. Wystarczy przewingc $ciane w dot, aby zobaczyc historyczne wpisy uzytkownika i jego interakcje
ze znajomymi.

Aplikacje

Uzytkownicy Facebook’a maja dostep do niemalze niewyczerpanego zasobu aplikacji tworzonych kazde-
go dnia. Aplikacje te moga miec¢ charakter rozrywkowy, naukowy, non-profit, a nawet komercyjny. Bogac-
two aplikacji jest czyms bardzo charakterystycznym dla portalu. Uzytkownicy nie tylko mogg uzywac juz
wczesniej napisanych aplikacji, ale rowniez sami je tworzy¢ i dzielic sie nimi ze swoimi znajomymi. Niektore
aplikacje, takie jak gry, pozwalajg na poréwnywanie osiggnietych wynikéw z naszymi znajomymi.

Tworzenie strony dla fanéw (ang. fanpage)

Dostownie kazdy uzytkownik Facebook'a jest podigczony przynajmniej do kilku stron fanowskich jakiegos
zespotu, pisarza, komika lub programu telewizyjnego. Korzysci z wprowadzenia tej mozliwosci sg obu-
stronne. Z jednej strony uzytkownicy lubiac strone (stajac sie jej fanami) przypisuja ja do swojego profily,
a zdrugiej licznik fandw strony rosnie (jest to wymierna miara popularnosci, ktérej wykorzystanie znacznie
wykracza poza zatozenia twércow serwisu). Zapisujac sie do grupy fanéw zyskujemy uwage. Od tej pory
zaréwno nasi znajomi, jak i obce osoby widza, ze nalezymy do wielbicieli danej rzeczy, zespotu lub osoby.
Daje to nowe mozliwosci interakcji — nasi znajomi mogg z nami rozmawia¢ na nowy temat (wiedzac, ze
sie nim interesujemy) i jednoczesnie mozemy wymieniac sie spostrzezeniami z innymi fanami. W tej chwili
ogromna wiekszos¢ firm, produktéw czy rzeczy ma swoje fankluby (fanpage).

Czat on-line

Pomyst czatu nie jest niczym nowym. Czaty istniejg niemalze od poczatku internetu. Wprowadzenie wbu-
dowanego komunikatora przyczynito sie w znacznym stopniu do wydtuzenia sredniego czasu przebywa-
nia na portalu.

0§ czasu (ang. timeline)

W grudniu 2011 r. wprowadzono mozliwos¢ zmodyfikowania wygladu swojego profilu tak, by przypomi-
nat o$ czasu. Na tej osi uzytkownik moze zaznacza¢ wazne dla siebie wydarzenia (np. ukonczenie studiow
czy urodziny pierwszego dziecka). Dodatkowo jest tworzona mapa z odwiedzonymi przez uzytkownika
miejscami. Wprowadzenie tej funkcji w znacznym stopniu dopetnia wspomniane juz wczesniej pragnienie
promowania siebie.

Jednak nie wszystkie innowacje wprowadzane na portalu spotkaty sie z ogdlnym zachwytem. Do dzi$
obawy dotyczace prywatnosci budza kontrowersje. Wprowadzenie 5 wrzesnia 2006 roku funkcji o nazwie
News Feed spotkato sie z wybuchem krytyki. Narzedzie to umozliwiato $ledzenie, co w danej chwili robili
znajomi na Facebook'u. W burzy medialnej okreslono je jako narzedzie do nekania i przesladowania przez
internet (ang. cyberstalking). Po trzech dniach od uruchomienia ustugi Mark Zuckerberg wystosowat list
otwarty, w ktorym przeprosit za te funkcje. Niedtugo po tym zostata ona wycofana z portalu.
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4.4.4 Finanse

4.4.4.1 Przychody i zyski

Biznes, jakim jest Facebook, jest doskonatym przykfadem na to, jak innowacyjnie rozwija¢ swojg firme.
Historia ta pokazuje przedsiebiorczos¢ autoréw portalu i umiejetnosc¢ pozyskiwania inwestordw. Obecnie
(styczen 2012 r) Facebook nie jest jeszcze notowany na gietdzie. Jego pierwsza oferta publiczna (IPO) jest
planowana bez okreslania konkretnej daty na ten rok. Ponizej (patrz tabela 13) zostata zaprezentowana
droga pozyskiwania inwestoréw, jaka pokonat serwis od momentu powstania az po dzien dzisiejszy. W ta-
beli s3 zawarte informacje na temat daty inwestycji, inwestoréw, zainwestowanej kwoty oraz szacunkowej
wartosci portalu w danym momencie.

Tab. 13. Historia inwestycji Facebooka oraz wartosci firmy. Rok 2011

Rok Inwestor Kwota Szacunkowa wartos¢ firmy
2004 | Peter Thiel, Reid Hoffman $550tys. | $10mln
2005 | Accel Partners, Mark Pincus, Reid Hoffman $12,7 min | $100 min
2006 | Greylock Partners, Meritech Capital Partners, The Founders Fund $27,5min | $2 mld
2007 | Microsoft $240 min | $15mid

Li Ka-shing $60 min

2008 | European Founders Fund $15 min

Li Ka-shing $60 min
TriplePoint Capital $100 min

2009 | Digital Sky Technologies $200 min | $10 mid
2010 | Elevation Partners $120 min | $35mid
2011 | Goldman Sachs, Digital Sky Technologies $1,5mlid | $50 mid

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie: From Founding To IPO, Facebook’s Success Story, 17 czerwca 2011, http://
socialtimes.com/from-founding-to-ipo-facebook%E2%80%99s-success-story-infographics_b67077.

Suma wszystkich kwot zainwestowanych w portal na przestrzeni jego istnienia wyniosta 2,36 mld dolaréw,
a obecna przyblizona wartos¢ firmy ksztattuje sie na poziomie okoto 50 mld dolaréw. We wrzesniu 2009 r.
Mark Zuckerberg ogtosit, ze po raz pierwszy portal przestat przynosic straty i zaczat pokrywac koszty utrzy-
mania i inwestycji w nowe serwery.

Wiekszo$¢ przychoddw firmy pochodzi z wyswietlania reklam. Facebook wyswietla bannery reklamowe je-
dynie swojego partnera — Microsoft'u. Przychody z reklam rosng razem z rosnaca populacjg uzytkownikdw
serwisu. Jednak kampanie marketingowe przeprowadzane wewnatrz serwisu nie nalezg do najbardziej
efektywnych w internecie. Powodem tego moze by¢ wyrafinowanie technologiczne uzytkownikéw, ktérzy
w duzej czesci instalujg oprogramowanie blokujgce wyskakujace reklamy. Mtodzi uzytkownicy z zatozenia
ignoruja reklamy. Wspoétczynnik kliknie¢ (CTR — ang. clickthrough rate) na bannery reklamowe jest niski
w poréwnaniu z innymi stronami internetowymi. CTR wielkosci 0,04% — 0,05% (na kazdy milion wyswie-
tlonych banneréw reklamowych tylko 400-500 zostaje uzytych do obejrzenia reklamy) sg dla Facebook'a
2,5 razy nizsze od portalu MySpace. Jednak reklamy inne niz bannery maja sie duzo lepiej. Na stronach
(fanpage) produktow lub marek notuje sie CTR wielkosci 6,5% dla postéw umieszczanych na $cianie.



40% uzytkownikow, ktérzy wiaczyli reklamy wideo, obejrzeli je do korica (Srednia dla catego internetu —
25%). Zatem pomimo nieprzewidzianych trudnosci Facebookowi udaje sie osiggac zyski z materiatow re-
klamowych. Spodziewana marza zyskéw portalu na rok 2011 wynosi 50%, a szacowane przychody firmy
narok 2012 - 5,74 mld dolaréw.

Bardzo charakterystyczng cechg modelu biznesowego Facebook’a jest zbieranie danych o uzytkownikach
portalu w celach komercyjnych. Oczywiscie regulacje prawne zabraniajg odsprzedazy danych osobowych
bez wczesniejszego uzyskania na to zgody. Jednak i to nie powstrzymuje serwisu przed uzytkiem danych
w celach zarobkowych. Dane, ktére Facebook udostepnia firmom specjalizujgcym sie w kampaniach mar-
ketingu internetowego, s3 odpowiednio zagregowane i anonimizowane tak, aby nie mogty prowadzi¢ do
konkretnych oséb. Jednak nawet zagregowane dane dostarczajg bardzo duzo informacji o zachowaniach,
zainteresowaniach oraz responsywnosci na rézne rodzaje komunikatow reklamowych. Przy uzyciu odpo-
wiednich metod statystycznych i eksploracji danych segmentuje sie uzytkownikdw, a nastepnie bazujac na
ich przynaleznosci do poszczegolnych kategorii — dobiera dla nich komunikaty marketingowe. Potencjat
IPO Facebook’a przerdst oczekiwania jego zatozycieli. Niezalezne szacunki wskazujg, ze wejscie portalu
spotecznosciowego na gietde moze by¢ warte nawet 100 mld dolaréw. Taki obrét zdarzen stawiato by
facebook.com na trzecim miejscu w historii pierwszych ofert publicznych firm branzy internetowo-tech-
nologicznej (1. miejsce — Apple, 306,67 mld dol,; 2. miejsce — Google, 164,06 mid dol.)

4.4.4.2 Facebook w liczbach

W celu petnego zrozumienia skali biznesu, jakim jest Facebook, najlepiej zobrazowac go w liczbach. Ponizej
znajduja sie statystyki dotyczace uzytkowania portalu (dane z pazdziernika 2011 r.).
Fakty i statystyki:

* Portal ma ponad 850 mlIn uzytkownikow.

e Kazdy z uzytkownikéw ma srednio 130 przyjaciot.

* 50% uzytkownikéw loguje sie w portalu kazdego dnia.

¢ [stnieje ponad 900 mIn obiektow (aplikacji, zdjec etc.), z ktorymi uzytkownicy moga wchodzi¢ w in-

terakcje.

* Przecietny uzytkownik jest potagczony z 80 stronami tematycznymi i spotecznosciami.

* Ponad 2 miliardy postéw jest lubiane i komentowane kazdego dnia.

e Strona jest dostepna w 70 jezykach.

e Srednio ponad 250 milionéw zdje¢ jest publikowanych kazdego dnia.

¢ Uzytkownicy instalujg ponad 20 miliondw aplikacji kazdego dnia.

* Ponad 475 operatoréw komorkowych promuje produkty mobilne Facebook'a.

4.4.5 Podsumowanie

Sukces facebook.com opiera sie na doskonatym rozpoznaniu wymagar docelowej grupy uzytkownikow.
W przypadku portalu spotecznosciowego byta to analiza konkurencji (MySpace) i budowanie swojego
sukcesu na brakach konkurentéw w zaspokajaniu potrzeb odbiorcow. Mark Zuckerberg okazat sie dobrym
analitykiem ludzkiego umystu. Stworzyt on biznes oparty na zaspokajaniu ludzkich potrzeb spotecznych,
ktéry lepiej spetniat te kryterium niz jego rynkowi rywale. Pokazat on, Ze technologia jest tylko narzedziem,
dzieki ktoremu mozna osiggnac sukces. Kamieniem wegielnym kazdego przedsiewziecia jest zatem nie
tylko pomyst, ale i sposdb jego realizacji.
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Robert KRUSINSKI

4.5 NK (Nasza-Klasa)

Rok zatozenia firmy: 2006
Zatozyciele: Maciej Popowicz, Michat Bartoszkiewicz, Pawet Olchawa, tukasz Adzinski
Branza: internet

Obecna wartos$¢: 130 min euro

4.5.1 Wstep

Nasza-Klasa, czy obecnie juz tylko skrotowo NK, jest doskonatym przyktadem na to, ze w Polsce rowniez
mozna odnosi¢ sukcesy w branzy internetowej. Wystarczy tylko mie¢ dobry pomyst, znalez¢ nisze i miec¢
odrobine szczescia. Przekonata sie o tym czwdrka studentdw z Wroctawia, ktérzy przy okazji poszukiwan
swoich znajomych z tawki, trafili na zyte ztota. W ciggu zaledwie pieciu lat udato im sie utworzyc¢ spdtke,
ktdrej szacowana wartos¢ przekracza pét miliarda ztotych. W tym rozdziale przyjrzymy sie, co sprawito, ze
Nasza-Klasa odniosta tak wielki sukces i co czeka NK w najblizszej przysztosci.

4,5.2 Geneza

11 listopada 2006 roku czworka studentéw Politechniki Wroctawskiej wprowadzita do sieci nowy portal spo-
tecznosciowy pod nazwg Nasza-Klasa. Pierwotnym zamierzeniem wroctawskich studentéw, co z obecnego
punktu widzenia wydaje sie nieprawdopodobne, nie byto zdobycie rynku, a po prostu... odnalezienie swoich
starych znajomych ze szkolnych fawek. Za pierwowzér Naszej-Klasy uzyto amerykanskiego Classmates.com,
ktéry obecnie jest trzecim, pod wzgledem liczby uzytkownikéw portalem spotecznosciowym w Ameryce
Pétnocnej. Podobnie jak swoj pierwowzor Nasza-Klasa miata stac sie miejscem wirtualnych spotkan i utatwic
swoim uzytkownikom wyszukiwanie i ponowne nawigzywanie kontaktéw z dawno niewidzianymi znajomy-
mi ze szkolnych faw. Portal bardzo szybko znalazt swoich fanéw. Najpierw podbit serca wroctawian, potem juz
internautow z catego kraju. Po kilku miesigcach od premiery liczba uzytkownikéw przekroczyta milion.
Pierwsza wersja portalu miata tylko kilka podstawowych funkgji, ktére byty rozbudowywane wraz ze wzro-
stem popularnosci. Na poczatku dziatalnosci zarejestrowani uzytkownicy mogli dodawac swoich znajo-
mych, korespondowac z nimi, wrzucac zdjecia i co najwazniejsze — zapisywac sie do swojej klasy. Z czasem
Nasza-Klasa stafa sie miejscem spotkar nie tylko dawnych szkolnych przyjaciét, lecz réwniez innych grup
spotecznych, co musiato nies¢ za sobg konsekwencje w postaci zmian w portalu. Rosngca popularnos¢
przysporzyta nieco ktopotdw firmie, nie raz dochodzito do przecigzenia serwerdw.

Pierwszym zwrotem w sieciowej karierze Naszej-Klasy byfa sprzedaz 20% udziatéw niemieckiemu funduszowi
venture capital European Founders. Kwoty transakgji nie ujawniono, jednak szacuje sie, ze umowa sprzedazy
akgji portalu mogta opiewac na 3 min z'83. W tym czasie portal miat juz okoto pieciu miliondw uzytkownikow.

185 B. Chyzy, Twdrca naszej-klasy milionerem, Studente.pl, 19 wrze$nia 2007 r., http://studente.pl/artykuly/4092/Tworca-
naszej-klasy-milionerem/, [dostep: 28 stycznia 2012 r]
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Na przetom roku 2007/2008 przypadt najwiekszy rozkwit strony, w tym czasie liczba uzytkownikéw sie niemal
podwoita, powodujac kolejne przecigzenia serwerdw i ucigzliwosci dla uzytkownikdw.

W czerwcu 2008 roku, pod naciskiem krazacych po sieci plotek, spotka Nasza-Klasa ujawnita, ze na poczat-
ku roku 70% akcji spotki trafifo w rece litewskiego Forticomu', ktéry w swoim portfelu inwestycyjnym
oprécz polskiego portalu spotecznosciowego posiada réwniez kontrole nad nadbattycka siecig One, porta-
lu spotecznosciowego, taczacego ze sobga ludzi z Litwy, totwy oraz Estonii, a takze udziaty w Odnoklassniki.
ru, rosyjskim odpowiedniku Naszej-Klasy. Szacowana warto$¢ transakcji to 200 min zt. W sierpniu 2010 roku
70% udziatow Forticomu przejat cypryjski Excolimp — spdtka prowadzona przez wczesniejszych wspot-
udziatowcow Forticomu. Pozostate 30% akcji ma w posiadaniu Nasza Klasa Sp. z 0.0.'®

7 czasem zostaty rozbudowane narzedzia dostepne dla uzytkownikow, miedzy innymi: Sledzik, NKtalk,
wprowadzono walute — Eurogabki, pozwalajgcg dokonywac matych transakcji wewnatrz portalu. 22 czerw-
ca 2010 roku portal zmienit nazwe i domene z nasza-klasa.pl, na skrotowe nk.pl. W tym okresie z ustug por-
talu korzystato juz ponad 12 min uzytkownikéw. Pod wzgledem liczby odwiedzin w Polsce NK ustepowato
tylko witrynie google.pl i grupie onet.pl. Jednak od tego czasu portal zaczyna traci¢ impet — niemalze od
korica 2009 roku liczba uzytkownikdw nie rosnie, a w 2011 roku wrecz zaczeta powoli spadac. Nasza-Klasa
juz od kilku lat czuta na sobie oddech Facebook’a, w minionym, 2011 roku stracita pozycje lidera wérod
portali spotecznosciowych w Polsce na rzecz amerykariskiego potentata.

4.5.3 Portal ludzi z Klasa - opis produktu

Nasza-Klasa nie byta pierwszym portalem spotecznosciowym w Polsce, kilka lat wczesniej powstaty takie
witryny jak grono.net czy epuls.pl. Tym dwodm portalom jednak nie udato sie to, co powiodfo sie wiasnie
Naszej-Klasie — dotrze¢ do szerokiego spektrum odbiorcéw i zaoferowac im to, czego oczekuja. W prze-
ciwienstwie do grono.net Nasza-Klasa jest portalem bardziej intuicyjnym i fatwiejszym w obstudze, a juz
kilkanascie miesiecy po premierze miata prawie wszystkie jego funkcje. Z kolei epuls.pl byt, z racji swoich
funkgji, skierowany raczej do ludzi bardzo mtodych, niz do catego spoteczeristwa. Nie mozna jednak ukry-
wac, ze podstawowym Zrédtem sukcesu Naszej-Klasy byta koncepcja odnalezienia starych znajomych ze
szkolnych tawek. Bardzo szybko okazato sie jednak, ze uzytkownikami stali sie nie tylko ludzie, ktérzy swoja
edukacje juz zakonczyli, lecz réwniez ci, ktorzy sa w jej trakcie.

4.53.1 Podstawowe funkcje portalu

Szkofa, klasa

Mysla, ktéra przewodzita zatozycielom portalu Nasza-Klasa, byta mozliwos¢ odzyskania kontaktu ze znajo-
mymi, z ktérymi uczeszczato sie do jednej szkoty lub klasy. Wypetnienie tych zatozen udato sie twércom
w stu procentach. Dostepne sg wyszukiwarki, ktére dos¢ szybko przeniosa nas do strony szkoty. Problemem
niestety jest kilka lub czasem nawet kilkanascie stron tej samej placowki, przez co uczniowie rozdzielajg sie
pomiedzy te strony. Po wejsciu na strone szkoty, mozna zapisac sie do interesujacej nas klasy lub utworzyc
nowg i czekac az zapiszg sie do niej nasi znajomi.

'8¢ Forticom buys majority stake in nasza-klasa.pl,"Warsaw Business Journal’, 10 czerwca 2008 r., http://www.wbj.pl/artic-
le-41488-forticom-buys-majority-stake-in-nasza-klasapl.html [dostep: 28 stycznia 2012 r]

185 Rozwdj spotki Nasza-Klasa sp. z 0.0., Nk.pl, 17 listopada 2011 r,, http://media.nk.pl/pr/198500/rozwoj-spolki-nasza-kla-
sa-sp-z-0-0, [dostep: 31 stycznia 2012 1]



Rys. 50. Interfejs Naszej-Klasy
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Zrodto: zrzut ekranu z portalu nk.pl, [dostep: 28 stycznia 2012 1]

Wyszukiwanie i zapraszanie znajomych

Dodawanie znajomych miato z zasady utatwi¢ komunikowanie sie ze znalezionymi wczesniej kolegami
i kolezankami z klasy, lub ze szkoty. Jednak bardzo szybko okazato sie, ze wiekszos¢ uzytkownikoéw, szcze-
golnie tych mtodszych, zaczeto uzywac naszej klasy réwniez do kontaktéw z ludzmi, z ktérymi nie taczg ich
wspolna szkofa czy klasa.

Wrzucanie zdje¢

Nic tak nie taczy ludzi, jak wspolnie wspomnienia, dlatego w funkcjach portalu nie mogto zabrakna¢ moz-
liwosci dodawania i komentowania zdjec. Ostatecznie zdjecia staty sie narzedziem nie tylko do przywré-
cenia wspomnien, lecz takze do zaprezentowania siebie w réznych, nawet codziennych sytuacjach. Z radji
ograniczonej pojemnosci serwerdw, kazdy uzytkownik ma przydzielony limit miejsca, ktory mozna po-
wiekszy¢ za dodatkowa opfata.

Korespondencja

Korespondencja pomiedzy znajomymi na NK w poczatkowej fazie byta nieco ucigzliwa. Jedynymi sposo-
bami na przekazanie jakies$ informacji byto wystanie wiadomosci do konkretnej osoby lub umieszczenie jej
na profilu znajomego. Niestety, zadna z nich nie oferowata mozliwosci kontaktu w czasie rzeczywistym, co
dla wielu uzytkownikéw byto po prostu niewygodne. Dodatkowo skrzynka odbiorcza nie posiada narzedzi
do segregacji wiadomosci. W tej samej skrzynce wsrdd interesujacych nas wiadomosci znalez¢ mozna
powiadomienia czy zaproszenia.

4.5.3.2 Dogonic¢ Facebook. Rozszerzone funkcje portalu

Wraz z wprowadzeniem w 2008 roku przez Facebook polskiej wersji jezykowej, Naszej-Klasie przybyt po-
wazny i niebezpieczny rywal. Mimo Ze Facebook na polskim rynku zadomowit sie dwa lata pézniej niz NK,
posiadat juz powazny kapitat w postaci czteroletniego doswiadczenia na rynkach innych krajow, gtownie
Standéw Zjednoczonych. W przeciwieristwie do NK, Facebook skierowany byt gtéwnie do ludzi mtodych,
w szczegdlnosci studentéw. Ta grupa wiekowa charakteryzuje sie niebywatg dynamika w kontaktach i tutaj
niezaprzeczalng przewage posiadat Facebook. Lzejszy w obstudze interfejs oraz $ciana wpisow (wall) po-
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zwalajg na uczestniczenie w zyciu znajomych niemalze na biezaco, a takze ,polubienie” jego aktywnosci.
Sporym utatwieniem w porozumiewaniu sie byt czat, na ktérym na biezgco mozna sie komunikowac ze
znajomymi. Tej dynamiki zabrakto polskiemu portalowi, ktéry na biezaco, acz z réznym skutkiem préobowat
nadrabiac stracony czas.

Sledzik

Wprowadzenie, Sledzika”miato by¢ odpowiednikiem, $ciany wpiséw”i wprowadzi¢ dynamike, na ktérg mto-
dzi ludzie zgtaszali nieustannie zapotrzebowanie. Jednak uzytkownikom portalu sam pomyst nie przypadt
do gustu, gtéwnie ze wzgledu na spamowanie (zasmiecanie) interfejsu. W przeciwienstwie do Facebook'a,
domyslnie otrzymywato sie powiadomienia od wszystkich znajomych o kazdym rodzaju dziatalnosci. Efekt
pomystu okazat sie by¢ odwrotny od zamierzonego i to wiasnie ,Sledzik” byt przyczyng sporego odptywu
uzytkownikow portalu na rzecz amerykanskiego potentata.

NKtalk

NKtalk byfo kolejng odpowiedzig na zmiany wprowadzane w Facebooku. NKtalk to czat pozwalajacy na
komunikacje w czasie rzeczywistym, ktory jednak wiecej wspdlnego ma z programem Gadu-Gadu niz
z czatem u gtéwnego konkurenta. NKtalk wyswietla wszystkich znajomych, nie tylko tych dostepnych, po-
zwala na archiwizacje wiadomosci, a takze na ustawienie opisu, co wydatnie pomaga w zidentyfikowaniu
nastroju potencjalnego rozmaéwcy.

Rys. 51. Zestawienie liczby uzytkownikow NKi Facebooka na przetomie lat 20091 2010

Liczba uzytkownikow: Facebook vs. Nasza Klasa
(Megapanel PBI/Gemius, 05/2009 - 07/2010)
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Zrodho: httpy//gadzinowski.pl/narodziny-i-upadek-nasza-klasa-pl/, [dostep: 27 stycznia 2012 1.

Rozrywka

Gdy klasowe kontakty zostaty juz odnowione, portal musiat zaczac¢ sie przeobraza¢, by zatrzymac obecnych
uzytkownikéw i sprawic, by chetnie odwiedzali witryne. Ta role spetni¢ miaty gry, w ktérych sit mozna sprébo-
wac za posrednictwem portalu, a w razie satysfakcjonujgcego wyniku pochwali¢ sie znajomym swoim osig-
gnieciem i rzucajac im wyzwanie, zaprosi¢ do udziatu w grze. Najwieksza popularnos¢ zdobyta znana dobrze



gra,lcy Tower"® oraz ,Happy Harvest’, klon ,Farmville” aplikacji znanej uzytkownikom Facebook’a. Dopiero
w ostatnich miesigcach 2011 roku spétka udostepnita wiasng platforme API do tworzenia aplikacji, w tym gier.

Potaczenie z Allegro

Portal NK umozliwia powigzanie konta Allegro z kontem na Naszej-Klasie. Dzieki temu mozna wystawic
przedmiot bezposrednio przez NK, badZ po wystawieniu przedmiotu do sprzedazy przez Allegro, poin-
formowac znajomych o aukcji w dowolnym momencie jej trwania, a takze zaprosic¢ ich do wziecia udziatu
w niej, zwiekszajac grono potencjalnych nabywcéw i szanse na sprzedaz.

Inne ustugi (ptatne)

Nie wszystkie ustugi w Naszej-Klasie sg bezptatne. W celu zwiekszenia swoich dochodoéw i utatwienia ptat-
nosci za niektére ustugi w czerwcu 2009 roku spotka wprowadzita Euroggbki (EGB), wewnetrzng walute.
Do pfatnych ustug dostepnych w portalu Nasza-Klasa nalezg miedzy innymi: ustuga Goscie pozwalajaca
zobaczy¢, kto ostatnio przegladat nasz profil, pozwalajac jednoczesnie nam by¢ ,niewidzialnym’. Za zaku-
piong ,walute” mozna innym uzytkownikom kupic¢ wirtualny prezent, np. z okazji urodzin lub zwiekszy¢
limit miejsca na dodawane zdjecia.

4.5.4 Finanse

Nasza Klasa Sp. z 0.0. z racji nienotowania na gietdzie nie ma obowigzku ujawniana danych na temat swo-
ich obrotow i transakdji, co skrzetnie wykorzystuje. W prasie prézno szukac jakie zyski przynosi wiascicie-
lom ten najwiekszy w Polsce portal spotecznosciowy. Na potwierdzenie moze postuzy¢ fakt, iz o sprzedazy
pakietu wiekszosciowego litewskiemu Forticomowi opinia publiczna dowiedziata sie pie¢ miesiecy po
transakgji! Cene transakcji rowniez trzeba zaznaczac w kategorii szacunkow.

W rok po debiucie Naszej-Klasy firma sprzedata 20% akcji funduszowi venture capital European Founders
za ok. 3 miliony ztotych, przez co mozna szacowac wartos¢ portalu na koniec 2007 roku na ok. 15 milionow
ztotych. Po gwattownym wzroscie popularnosci Naszej-Klasy na poczatku 2008 roku litewski Forticom za
70% udziatdw w spotce wytozyt na stét ok. 200 min zfotych, co oznaczatoby, ze w ciggu zaledwie kilku
miesiecy wartos¢ spotki wzrosta dwudziestokrotniel Nie wiadomo za to ile za udziaty Forticomu w sierp-
niu 2010 roku zapfacit cypryjski Excolimp — spdtka prowadzona przez wczedniejszych wspoétudziatowcow
Forticomu. Pozostate 30% akcji ma nadal w posiadaniu Nasza Klasa Sp. z 0.0. Obecnie warto$¢ Grupy Nk.pl
wycenia sie na 130 miliondw euro, czyli ok. 550 miliondw ztotych — prawie dwa razy wiecej niz przy przeje-
ciu firmy przez Forticom. Péki co nie pojawiaja sie zadne informacje o planowanym debiucie Naszej-Klasy
na gietdzie, lecz patrzac na polityke kontaktdw z mediami — nic nie wiadomo.

Gtownym Zrodtem dochodu portalu sg reklamy. Do tej pory by zareklamowac sie na Naszej-Klasie trzeba
byto mie¢ w budzecie marketingowym niebagatelng kwote — minimum 200 tys. zt. Teraz Nasza-Klasa za-
mierza zatroszczy¢ sie réwniez o mniejszych reklamodawcéw. Najwazniejsza zmiana nastapita we wrzesniu
2011 roku. Od tego czasu przy prowadzeniu kampanii reklamowej bedzie mozna nakresli¢ cel do jakiego
chcemy by reklama zostata skierowana: wedtug kryteriow pfci, wieku, lokalizacji, wyksztatcenia, ale réwniez,
co najwazniejsze, wedtug zainteresowan. Teraz mozna wybiera¢ wsrdd rodzicdw, prawnikdw, studentodw,
zainteresowanych sportem czy moda. Ten model doskonale sprawdzit sie w przypadku Google AdWords
i wiasciciele portalu licza, ze wprowadzone udogodnienia przyniosa spore zyski.

18P Doluk, Najpopularniejsze gry na NK, Portale Spotecznosciowe, 24 pazdziernika 2011, http://www.portale-spoleczno-
sciowe.pl/najpopularniejsze-gry-na-nk-2/, [dostep: 27 stycznia 2012 r]
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4.5.5 CodalejzNK?

Przed NK bardzo trudny okres nieustannej walki o utrzymanie uzytkownikdw. Walke stoczy¢ bedzie musia-
ta z takimi portalami, jak jeszcze mato znany w Polsce Twitter czy Facebook, ktéry ma niemalze wszystkie
funkcje posiadane przez Naszg-Klase, a zdaniem sporej czesci uzytkownikéw posiadajgcych konta na obu
portalach — przyjemniejszy w uzytku i bardziej zintegrowany interfejs. Powodem takiej oceny wydaje sie
zarzut, ze zmiany (przynajmniej z poczatku) byty szybkimi odpowiedziami na innowacje zza oceanu, a do-
piero z czasem sktadane byly w sensowng cato$¢. Przede wszystkim jednak nie udato sie uzyskac takiej
dynamiki serwisu, jakiej oczekiwano.

W dobie postepujacej globalizacji, kiedy to mtodzi ludzie wyjezdzajg czesto za granice na studenckie wy-
miany, poznaja tam ludzi, z ktérymi po powrocie jedyny kontakt mozna uzyskac przez internet. W tym
aspekcie NK, niestety niewiele moze zaoferowac swoim uzytkownikom — jej dziatanie ograniczone jest nie-
malze wytgcznie na rynek polski — nie ma obcojezycznej wersji, np. w jezyku angielskim. Zresztg wiekszos¢
panstw posiada swoj odpowiednik NK — Wielka Brytania ma Friends Reunited, Rosja — Odnoklassniki.
Wymienione powyzej argumenty sprawity, ze doszto do swoistego rozwarstwienia spotecznego — mto-
dziez i osoby do 40. roku zycia chetniej korzystajg z Facebook’a, podczas gdy najmtodsi i osoby starsze
pozostaty wierne polskiemu portalowi. Mtodzi ludzie po odnowieniu znajomosci, zaczeli sie kontaktowac
poza serwisem, w przeciwienstwie do ludzi starszych, dla ktérych portal pozostat réwniez narzedziem do
komunikacji. Nie sprawdzita sie prognoza, ze Polacy beda woleli swoje od obcego. Duzg role w tym ode-
grato coraz wieksze otwarcie sie ludzi na inne kultury i ogélnoswiatowa moda na Facebooka.

4.5.6 Podsumowanie

Nasza-Klasa w zaledwie kilka miesiecy stata sie portalem spotecznosciowym zrzeszajgcym miliony ludzi
w catym kraju, a w kilkanascie — trzecig najchetniej odwiedzang witryna przez polskich internautow. Za-
tozyciele portalu znaleZli nisze rynkowa, przejeli sprawdzony pomyst zza oceanu i bazujac na dorobkach
poprzednikéw, udoskonalajagc go przez odpowiednig adaptacje pomystu do specyfiku rynku, utworzyli
produkt, ktéry okazat sie byc strzatem w dziesigtke i dos¢ szybko stat sie niekwestionowanym liderem
rynku. Inteligentne nasladownictwo przyniosto znakomite, nie tylko pieniezne efekty. Lecz by¢ moze to
wiasnie ten bardzo szybki wzrost popularnosci portalu i jego rynkowa hegemonia sprawity, ze spotka nie
wykorzystata wszystkich szans na umocnienie swojego miejsca. Teraz przyjdzie im zmierzyc¢ sie ze Swia-
towym potentatem, ktéry podobnie jak Nasza-Klasa kilka lat temu, podbija serca polskich internautow.
Jednak polski portal nie powiedziat jeszcze ostatniego stowa i nie zamierza poddawac sie bez walki'®’.
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2011-roku/page:3, [dostep: 26 stycznia 2012 r]

. Nasza-Klasa 2009 - co sie wydarzyto i co nas czeka?, Wirtualna Polska, 30 grudnia 2009 r., http://tech.
wp.pl/drukuj.html?wid=11816583&ticaid=1dd13&_ticrsn=3, [dostep: 26 stycznia 2012 r]

. Reszke D., Nasza-klasa nie chce sie poddac. Co dalej?, HotMoney.pl, 12 listopada 2011 r,, http://www.
hotmoney.pl/artykul/nasza-klasa-nie-chce-si-podda-co-dalej-22514, [dostep: 27 stycznia 2012 1]

. Rozwdj spdtki Nasza-Klasa sp. z 0.0, Nk.pl, 17 listopada 2011 r,, http://media.nk.pl/pr/198500/rozwoj-
spolki-nasza-klasa-sp-z-0-o, [dostep: 31 stycznia 2012 r]
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Jakub KWIATKOWSKI

4.6 GG Network

(dawniej kolejno SMS-Express.com Sp. z 0.0, Gadu-Gadu S.A)

Data zatozenia spotki: 2006
Zatozyciele: tukasz Foltyn, Piotr Pokrzywa i Krzysztof Szalwa
Branza: internet, telekomunikacja, media

4.6.1 Wstep

Pojawienie sie internetu zadziatato jak zapalnik. Jego postepujacy rozwd;j spowodowat lawine innowacyj-
nych pomystéw. Zaistnienie nowych mozliwosci zaowocowato takze ideg komunikatora, za pomoca ktére-
go mozna by byto porozumiewac sie pomiedzy komputerami. Jego poczatki siegaja lat 70., kiedy funkcjo-
nowaty, trzeba przyznac, dosy¢ prymitywne programy tekstowe, np.,Quantum Link” Dopiero w latach 90.
nabraty one cech wspdtczesnych nam komunikatoréw. Koncepcja narodzita sie w 1996 r. w Izraelu, kiedy
wprowadzono ICQ (brzmigce w wymowie: | seek you — Szukam Cie). O poczatkowej matej popularnosci
szybko zapomniano i z czasem grupa kilkuset uzytkownikéw przerodzita sie w ogromnga rzesze, a to po-
zwolito na sprzedanie w 1999 . firmy koncernowi AOL za, bagatela, 407 milionéw dolaréw. To wydarzenie
ugruntowato opinie, ze komunikatory internetowe to biznes przysztosciowy i opfacalny.

4.6.2 Geneza

Cho¢ w Polsce era internetu dopiero sie zaczynata, to juz w 2000 roku powstata firma SMS-Express.com Sp.
7 0.0, ktéra miata w planach powielenie sukcesu ICQ. Prezesem zostat informatyk tukasz Foltyn, a cztonka-
mi zarzadu od momentu powstania spotki byli Piotr Pokrzywa i Krzysztof Szalwa. W 2000 r. 459% udziatéw
firmy zostato sprzedane za 700 tys. zt funduszowi Warsaw Equity Holding (WEH).

Podchwycony przez prezesa pomyst, rozpracowywany od 1999 r, zostat wcielony w zycie 15 sierpnia
2000 r. — wtedy to zaczat funkcjonowac pierwszy w Polsce komunikator internetowy: Gadu-Gadu. Juz
pierwszego dnia (wg danych podawanych przez firme Gadu-Gadu) z programu skorzystato 10 tys. uzyt-
kownikéw. Wprowadzony na rynek ustug produkt byt czyms zupetnie nowym, na dodatek darmowym, co
uwarunkowato jego sukces. Brak konkurencji sprawit, ze Gadu-Gadu zdobyto monopol na szybkag wymiane
wiadomosci posrod polskich uzytkownikow. Po roku liczba internautow korzystajacych z programu wyno-
sita juz 250 tys.

Sukces zmotywowat tworcow do kolejnych dziatan. Oprécz ciggtego ulepszania systemu, ktéry wciaz miat
wiele wad, sprawiajacych ktopot uzytkownikom, spotka nieustajgco poszerzata swe horyzonty. W maju
2005 r. uruchomiony zostat serwis spotecznosciowy Generacja GG, z czasem przeksztatcona w MojaGe-
neracje.pl. Dawata ona internautom mozliwos¢ prowadzenia blogéw, grupowania sie pod wzgledami za-
interesowan, dyskusji. Powstaty takze Fora.pl. Korzystajacy z nich mogli zaktada¢ bezptatnie nowe watki



forum. W 2005 r. dzieki tym dwu serwisom juz 2,7 mln uzytkownikow miesiecznie korzystato z ustug spotki.
Nastgpita zmiana nazwy spotki na Gadu-Gadu Sp. z.o.o.

W 2006 r. powstaje Gadu Radio, czyli dzisiejsze Open.fm, najwieksze radio internetowe. Oferuje ono ogrom-
na réznorodno$¢ gatunkdw muzycznych, a takze kanaty przeznaczone jednemu artyscie. W tym roku ma
swa premiere takze Web Gadu, umozliwiajace rozmowy przez strone www.

Na Gietdzie Papierow Wartosciowych w Warszawie spdtka Gadu-Gadu S.A. pojawita sie 23 lutego 2007 r.
4 pazdziernika 2007 r. spotka Naspers z RPA zajmujaca sie ustugami internetowymi, pfatna telewizjg i prasa,
za posrednictwem zarejestrowanej w Holandii spotki zaleznej MIH Poland Holdings B.V. ogtosita wezwanie
do zakupu 100% akcji komunikatora, oferujac 23,50 PLN za walor (niemal 20% wiecej niz rynkowa wycena
akqji z 3 pazdziernika 2007). Gtowny inwestor Warsaw Equity Holding (posiadajacy 9 681 000, czyli 55%
akgji) wydat potwierdzenie o zainteresowaniu oferta. tukasz Foltyn, pomystodawca Gadu-Gadu, bedacy
w posiadaniu okoto 14% udziatdw, pozbyt sie wszystkich. Na koniec czerwca 2008 r. MIH Poland Holdings
B.V. posiadata juz wszystkie akcje Gadu-Gadu S.A. (17 584 611). Notowania zostaty zawieszone 23 czerwca
2008 r.'® Akcje spotki zostaty wykluczone 25 lutego 2009 r.'®

W roku 2007 r. powstat serwis Nauka.pl, dzieki ktéremu mtodzi internauci mogli wymieniac¢ sie wiedza,
uczyc sie jezykéw, przygotowywac do egzamindw. W 2008 r. obserwujemy narodziny Pykam.pl oferujace-
go mnostwo gier oraz Rodzinka.pl dajgcego mozliwos¢ tworzenia drzew genealogicznych swych rodzin.
Nastepnie spétka zmienita swag nazwe z Gadu-Gadu S.A. na GG Network S.A. Kapitat zaktadowy wynidst
1758 461,10 zL.™ Jarostaw Rybus, aktualny prezes w wywiadzie uzasadnit:,Potrzeba zmiany nazwy rosta
w miare uruchamiania nowych projektéw sieci GG, nowych serwisdw i ustug, ktére sg powigzane w wiek-
szym badZ mniejszym stopniu z komunikatorem."!

W 2009 r. powstaje GaduAir, ktére cho¢ w zapowiedziach producenta miato stac sie duzym krokiem na-
przdd, ostatecznie zakonczyto swa dziatalnos¢ z dniem 31 pazdziernika 2011 r.,Decyzja ta jest podyktowa-
na brakiem mozliwosci petnej realizacji celéw zatozonych przez spotke. Jest to spowodowane w gtownej
mierze strukturg polskiego rynku komdérkowego, w znacznym stopniu utrudniajaca odniesienie sukcesu
niezaleznym operatorom MVNO, pomimo oferowania przez nich bardzo atrakcyjnych warunkéw” — napi-
sano w oficjalnym komunikacie. W 2009 r. aktywowany zostat takze Blip.pl.

Od 1 stycznia 2012 r. Grupa Allegro i GG Network wspéttworza jedno biuro reklamy. Oferuje ono narzedzia
pozwalajgce dotrze¢ do blisko 80% polskich internautéw, ustepujac w zasiegu jedynie Grupie Google.
I Allegro, i GG Network nalezg do koncernu Naspers. Jego serwisy docieraja miesiecznie do 15 mln polskich
internautow.

4.6.3 Komunikator dorastajacy wraz z uzytkownikiem

Pierwsze wersje komunikatora nie byty wolne od btedéw. Kazda kolejna wersja niosta nie tylko innowacje,
ale i konieczne poprawki. Do tej pory wprowadza sie dodatkowe zabezpieczenia.

Aktualnie komunikator Gadu-Gadu jest dostepny na wszystkie znaczace platformy mobilne, tj. Windows
Mobile, lphone OS, Android, Symbian oraz jako aplet JAVA.

18 GG Network, Wikipedia, 23 listopada 2011 r., http://pl.wikipedia.org/wiki/GG_Network [dostep 28 stycznia 2012 1]

189 GG znika z gieldy, GaduNews.pl, 22 lutego 2009 r., http://gadunews.pl/news.php?readmore=20 [dostep 28 stycznia
2012r]

%" Dane Spotki, Gadu-Gadu.pl, http://info.gadu-gadu.pl/producent/dane [dostep 28 stycznia 2012 1]

191" Jarostaw Rybus o planach GG Networks, Dziennik Internautéw, 28 stycznia 2009 r, http://gadunews.pl/news.php?
readmore=2 [dostep 28 stycznia 2012 r]
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Dzieki Gadu-Gadu mozliwe jest prowadzenie rozmow tekstowych, przesytanie plikdw, prowadzenie konfe-
rencji i rozméw gtosowych. Komunikator to program typu adware — uzytkownik nic nie pfaci, lecz podczas
korzystania sa wyswietlane reklamy.

Gadu-Gadu korzysta z wiasnego, zamknietego protokotu komunikacji. Korzystajacy z Gadu-Gadu sg iden-
tyfikowani w systemie za pomocg numerdw (tak jak w ICQ). Od grudnia 2010 roku mozna takze korzystac
7 logindw. Jedynie w wersjach testowych wersjach pojawito sie szyfrowanie potgczenia za pomocg proto-
kotu SSL, az do momentu wydania wersji GG 10 beta 10 (build 10784). W wersji 7.0 build 23 wprowadzono
filtr antyspamowy. Od poczatku 2005 roku mozna wykonywac potaczenia telefoniczne w ramach techno-
logii VoIP. 14 lutego 2006 roku po zakonczeniu wspdtpracy z operatorem easyCALL ustuga Telefon Gadu-
Gadu wygasta. Na jej miejsce pojawito sie autorskie rozwigzanie spétki: ustuga naGtos.

Dzieki zakupionej przez spotke Gadu-Gadu technologii firmy Eyeball Networks, wersje 7.0 do 7.5 obejmowaty
przesyfanie obrazu i gtosu. Ze wzgledu na spér licencyjny miedzy firmami wersja 7.6 byta pozbawiona tej
opcji — mozna byfo jedynie przesytac pliki. Wersje od 7.7 oferowaty przesytanie dzwieku (rozmowy gtosowe)
miedzy uzytkownikami. Umozliwiono takze potaczenie gtosowe z sieci PSTN z uzytkownikiem Gadu-Gadu.
Od czerwca 2008 roku w Nowym Gadu-Gadu uzywa sie biblioteki Qt. Do przesytania wiadomosci teksto-
wych oraz opiséw w statusach wykorzystano kodowanie UTF-8, co pozwala na uzywanie petnego zestawu
znakéw Unicode™?.

4.6.4 Skazanina sukces

W skfad grupy GG Network S.A. wchodza m.in.: agencja badawcza Inquiry Sp. z 0.0., LIVEChat Software S.A.
i GG Network Ukraina Sp. z 0.0. GG Network S.A. nalezy do globalnego koncernu Naspers Limited.

Marka Gadu-Gadu zajeta drugie miejsce w 2011 r. w rankingu,,Rzeczpospolitej” Polska Marka w kategorii
,Ustugi”.

Spotka GG Network w 2011 1. dotgczyta do grona cztonkdw zwyczajnych IAB Polska. Obecnie 6w lista czton-
kéw zwyczajnych obejmuje 12 podmiotéw.

Obecnie spdtka GG Network S.A. ma w swojej pieczy takie ustugi, jak: Komunikator Gadu-Gadu, Komunikator
GGPro, GaduDodatki do komunikatora Gadu-Gadu, MojaGeneracja, Pykam.pl, Bliziutko, Blip, MEGAStownik, Ga-
duFoto, Infobot, Fora.pl, Gadu-Sonda, Nauka.pl, Polchat, JaramSie.pl, Nakreceni Eksperci, GaduRadio/Open.FM,
GaduNaGlos, Centrum Awataréw, Zamawianka, Mobilne Gadu-Gadu, WebGG, PocztaGG, Portal Gadu-Gadu.
pl. Jednak najwazniejszym produktem pozostaje komunikator Gadu-Gadu. Korzystaja z niego nie tylko zwykli
internaudi, ale takze osoby show-biznesu np. Doda lub powszechnie znane i szanowane, np. Lech Watesa.

W rocznice wyprawy Mirostawa Hermaszewskiego 27 czerwca 2008 r. Gadu-Gadu zostato,wystrzelone”w ko-
smos — internauci mieli mozliwo$¢ porozmawiania z kosmonautami z Miedzynarodowej Stacji Kosmicznej.

4.6.5 Statystyki komunikatora Gadu-Gadu:

e 6927 558 uzytkownikéw (Megapanel PBI/ Gemius, styczeri 2011 r.)
e Statystyki serwerdw GG Network S.A.:
o okoto 60% uzytkownikéw przesyta wiadomos¢ danego dnia (pozostata czes¢ uzytkownikow
jedynie sie loguje),
o tygodniowo przesytanych jest 2,3 miliarda wiadomosci tekstowych,

192 Gadu-Gadu, Wikipedia, 27 stycznia 2012 r, http://plwikipedia.org/wiki/Gadu-Gadu [dostep 28 stycznia 2012 1]



o tygodniowo rejestruje sie okoto 150 tys. nowych uzytkownikow,
0w szczycie zalogowanych jest okoto 2,35 min uzytkownikéw jednoczesnie.
Kilka ciekawostek ze swiata Gadu-Gadu'®:
* Na Gadu-Gadu zarejestrowat sie juz co drugi polski internauta.
¢ Obecnie z Gadu-Gadu korzysta juz 10,5 mIn Internautdw.
* Nr GG podawany jest jako jedna z kilku form kontaktu w swiatowych serwisach spotecznoscio-
wych.
e OPEN FM swoim zasiegiem przewyzsza niektére tradycyjne regionalne stacje radiowe FM.
e W styczniu 2010 r. stuchalno$¢ OPEN.FM przekroczyta 3 min uzytkownikow”.
Co robi natomiast pomystodawca komunikatora? Od kiedy tukasz Foltyn zakorczyt swojg wspdtprace ze
spotka 16 maja 2007 r, zajat sie muin. polityka, kandydowat (bezskutecznie) w wyborach w 2007 r. z list PSL.

4.6.6 Podsumowanie

Co uwarunkowato tak duzy sukces GG Network S.A.? Przede wszystkim start w dobrym momencie. Pod-
chwycenie pomystu izraelskich programistow zanim zostaty wydane podobne programy Microsoftu byto
kluczem do dobrego biznesu. Wciaz zwiekszajacy sie popyt na ustugi komunikacyjne spowodowat, ze
darmowe Gadu-Gadu stato sie tak popularne. Wspoétpraca z miedzynarodowymi koncernami oraz innymi
polskimi firmami zaowocowata innowacjami w systemie i rosngcymi zyskami z reklamy.

Cho¢ GG Network S.A. osiaggneta juz sporo, wcigz ma ambicje, by pigc¢ sie w gore. Sytuacja nie jest tak kla-
rowna, jak na poczatku istnienia komunikatora. Aktualny rynek jest peten konkurentéw, lecz za najpowaz-
niejszego — wedtug obecnego prezesa Tomasza Jazdzyrskiego — uchodzi Facebook. | tu zaczyna sie walka
o konsumenta. GG Network wprowadza nowe serwisy tematyczne, przygotowuje wersje mobilnego GG
na kolejne urzadzenia (np. iPad) oraz GG dziatajace takze w systemie Mac OS dla komputeréw Apple’a.
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4.7 Skype

Rok zatozenia firmy: 2003

Zatozyciele: Janus Friis, Niklas Zennstrom
Branza: telekomunikacja
Obecna wartoé¢: 8,5 mld dolarow

4.7.1 Geneza

Zatozyciele firmy Skype, szwedzki przedsiebiorca Niklas Zennstrom i Janus Friis z Danii, dali sie poznac jako
zatozyciele Kazaa. Ich pierwszy projekt miat miejsce w 2001 roku wraz z uruchomieniem oprogramowania
Kazaa, najwiekszego miejsca wymiany zdje¢, piosenek i filmdw w internecie.

Rys. 52. Wyglad Kazaa 3.0
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Kazaa, wykorzystujac technologie P2P, pozwala uzytkownikom na pobieranie plikow multimedialnych,
takich jak muzyka, filmy i zdjecia za pomocg oprogramowania klienta P2P. Jedynymi wymaganiami dla
komputera do przytgczenia sie do P2P jest posiadanie potgczenia internetowego i oprogramowania P2P.
Istnieje szereg czynnikow, ktére przyczyniaja sie do sukcesu P2P i Kazaa. Obejmuja one m.in. zwiekszenie
przepustowosci internetu, powszechnej cyfryzacji fizycznych plikéw multimedialnych oraz lepszych moz-
liwosci domowego komputera w zakresie przechowywania i obstugi cyfrowych plikéw audio i wideo.

W sierpniu 2003 r. w Estonii trzech programistow Ahti Heinla, Priit Kasesalu i Jaan Tallinn rozwineto kolejny
hit — oprogramowanie o nazwie Skype, ktére pozwala uzytkownikom na wykonywanie darmowych pota-
czen telefonicznych przez internet.

Po miesigcu juz milion ludzi pobrato oprogramowanie, a pdt roku pdzniej liczba ta wzrosta do szesciu
milionéw uzytkownikow.

Rys. 53. Liczba uzytkownikéw programy Skype (w min)
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Opracowanie wiasne na podstawie: http://techcrunch.com/2008/06/17/skype-40-beta-its-all-about-video/, http://
en.wikipedia.org/wiki/Skypefcite_note-inquis-37

Précz nieodptatnosci Skype'a kluczem do sukcesu okazat sie wysokiej jakosci gtos, jak réwniez jego fatwa ob-
stuga, ktéra nie wymagata niczego wiecej niz komputera z dostepem do internetu, stuchawek i mikrofonu.

4.7.2 Produkt

Skype opiera sie na technologii o nazwie Voice over IP (w skrécie VoIP'™), ktéra w chwili, gdy Skype wcho-
dzit na rynek, byfa juz na nim dostepna od okoto dziesieciu lat. Jednakze to, co uczynito model biznesowy
Skype'a innowacyjnym, to zastosowanie modelu komunikacji P2P, w ktérym ustuga nie jest realizowana
przez serwer centralny (klient-serwer), ale za pomocg komputeréw uzytkownikow.

1% VoIP konwertuje gtos méwigcego na cyfrowe pakiety danych, ktdre sa przesytane przez internet.



Wspomniana technologia pozwala na zbudowanie niezwykle efektywnego kosztowo modelu biznesowe-
go, dzieki niemal catkowitemu wyeliminowaniu kosztownych inwestycji w infrastrukture.

Rys. 54. Wyglad interfejsu Skype
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Zrodho: httpy//www.skype.com/intl/pl/features/allfeatures/skype-to-skype-calls/

Wiele oséb kojarzy Skype przede wszystkim z bezpfatnymi rozmowami, badZ wideorozmowami, nato-
miast Skype poza dwiema wspomnianymi funkcjami oferuje takze szereg innych. Przede wszystkim tanie
pofaczenia z telefonami stacjonarnymi i komorkowymi — ustuga ta sprawia, ze coraz wiecej uzytkownikéw
catkowicie przestawia sie na uzywanie telefonii internetowej.

Duza popularnosc zyskata, gtownie w srodowisku biznesowym, funkcja umozliwiajaca prowadzenie rozméw
konferencyjnych oraz grupowych rozmoéw wideo. Grupowe rozmowy wideo umozliwiajg budowanie relacji
oraz lepsza wspdtprace z klientami i innymi pracownikami, bez koniecznosci podrézowania. Wazng funkcja
jest udostepnianie ekranu — umozliwia pokazywanie m.in. prezentacji i zdje¢ podczas rozméw przez Skype.
Ponadto w Skypie istnieje szybki sposéb na prowadzenie czatu bez koniecznosci nawigzywania pofaczenia,
a takze mozliwos¢ darmowego przesytania filméw wideo, dokumentéw, oraz zdje¢ o dowolnym rozmiarze.
Poniewaz Skype korzysta z modelu biznesowego freemium, w ktorym czes¢ ustug jest darmowa, a czes¢
ustug premium jest odptatna, oferuje on takze nastepujace funkcje za odpowiednig optata.

Funkcja Skype Manager to narzedzie internetowe do centralnego zarzadzania Skype'm w catej firmie,
umozliwia tworzenie konta Skype dla wspotpracownikow, przydzielanie dotadowania oraz monitorowanie
wydatkow.

Skype To Go pozwala prowadzi¢ tanie rozmowy miedzynarodowe z dowolnego telefonu komaorkowego
lub stacjonarnego bez koniecznosci logowania sie do Skype'a.

Kolejna ciekawa funkcja jest numer internetowy, czyli numer, pod ktory kazdy moze zadzwonic, a uzytkow-
nik odbierze potaczenie przez Skype.

Dodatkowo istnieje takze mozliwos¢ zaréwno przekierowania, jak i przekazywania rozmoéw do innego
uzytkownika Skype'a lub na okreslony numer telefonu. Skype oferuje takze funkcje o nazwie Identyfikator
rozmowcy, tak ze przy dzwonieniu ze Skype'a na telefon, rozmoéwca bedzie wiedziat, kto dzwoni. Ponadto
istnieje takze mozliwo$¢ wysytanie tanich wiadomosci SMS na komarki.



4.7.3 Dochody, finanse, strategia wyjscia

Rownolegle do ekspansji i wzrostu popularnosci wzrastata rowniez warto$¢ firmy. Zaledwie dwa lata od
powstania, Skype zostat przejety przez amerykarnski dom aukcyjny on-line eBay za sume 2,6 mid dol. Nie-
mniej jednak, Skype pozostaje silnie zakorzeniony w jego technologicznej ojczyznie — Estonii — jako spdtka
prowadzi centrum rozwoju w Tallinie. Skype pozostaje zatem symbolem boomu IT Estonii.

Tab. 14. Wybrane statystyki programu Skype

Liczba uzytkownikéw | Liczba minut w ptatnej ustudze SkypeOut Dochéd

kwartat (w milionach) (w miliardach) (w milionach dolaréow)
| 2006 94,6 0,7 35
112006 1131 08 44
1112006 1359 11 50

IV 2006 1712 15 66
12007 1955 13 79
112007 2196 13 90
1112007 245,7 14 98

IV 2007 276,3 16 115
12008 309,3 1,7 126
112008 3382 19 136
1112008 370 22 143
[V 2008 405 2,6 145

Zrodho: http/en.wikipedia.org/wiki/Skypet#cite_note-inquis-37

Rys. 55. Dochody ze Skype'a (w min dolaréw)
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Uwaga: brak danych kwartalnych za 2010 i 2011 r. Dane skonsolidowane znajdujg sie na stronie: http://techcrunch.
com/2011/03/07/skype-revenue-up-20-percent-to-860m-in-2010-paid-users-up-19-percent/
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W dniu 10 maja 2011 r. Microsoft ogtosit, ze zgodzit sie na zakup Skype za 8,5 miliardow dolaréw. To byt
300% wzrost wartosci firmy w ciggu trzech lat od zakupu przez eBay w pazdzierniku 2007 roku. Skype be-
dzie osobng czescig Microsoftu, z bytym CEO Skype’a Tonym Batesem, na jej czele, ktéry bedzie bezposred-
nio podlegat CEO Microsoftu Steve'owi Ballmerowi. Cena, ktéra Microsoft zgodzit sie zaptacic¢ firmie, jest 32
razy wieksza od zysku operacyjnego Skype i byta szeroko komentowana w mediach.

4.7.4 Podsumowanie

By¢ moze najwiekszym czynnikiem sukcesu Skype'a byto zastosowanie modelu freemium. Co ciekawe,
wspodtczynnik konwersji freemium'® Skype’a wynosi kilka procent'®, co pokazuje, ze przy duzej liczbie
uzytkownikow i nawet niewielkich optatach premium ten model biznesowy moze przynosi¢ spore zyski.
Duze znaczenie miat marketing szeptany oraz uzytkownicy, ktérzy chcac porozmawiac z przyjaciétmi, ro-
dzing, wspdtpracownikami lub klientami za darmo, zachecali badZ zmuszali ich do pobrania Skype. Setki
milionéw ludzi namowito kolejne setki miliondow.

Ponadto Skype dbat o ciggte doskonalenie jakosci produktu, a takze regularne aktualizowanie asortymentu
produktow. Duza role odegrata zapewne takze wysoka jakos¢ obstugi klienta. Co wiecej Skype miat takze
szczedcie znalez¢ sie w odpowiednim miejscu i we wiasciwym czasie, i na jego sukces niezaprzeczalnie
wptywaja takze czynniki zewnetrzne, takie jak: gwattowny rozwdj internetu szerokopasmowego, wysokie
koszty potaczen, wysokie koszty roamingu, niezdolnos¢ firm telekomunikacyjnych do reakgji.
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4.8 Twitter

Rok zatozenia firmy: 2006

Zatozyciele: Jack Dorsey, Evan Williams, Biz Stone ® -
twitter

Obecna wartos¢: 7 mld dolaréw'™”

4.8.1 Wstep

Twitter — jeden z najbardziej zagadkowych, olbrzymich sukceséw ostatnich lat. W Polsce dopiero raczku-
je, ale za granica juz od dawna robi furore. Z okazji swoich pigtych urodzin firma przedstawita oficjalne
statystyki, ktére sa naprawde imponujace. Obecnie kazdego dnia na portalu powstaje 460 000 kont i jest
wysytanych 140 min wiadomosci'®, a 300 min uzytkownikow mdwi samo za siebie...'” Kto wie, by¢ moze
stoimy przed wielkim boomem uzytkownikéw Twittera réwniez w naszym kraju?

Na wiekszosci zagranicznych serwisow internetowych tatwo sie natkna¢ na przyciski z wizerunkiem nie-
bieskiego ptaka, zachecajace do klikniecia ,Tweet”. Pozwalajg one na wysytanie krotkich, 140-znakowych
wiadomosci tekstowych, zabawnie nazwanych ,¢wierkaniem” Jest to gtéwna funkcja Twittera, jednego
z najwiekszych portali spotecznosciowych na swiecie. Jak to mozliwe, ze w dobie telefondw komaérkowych,
Skype-a, blogéw i Facebook'a, Twitter odnidst taki sukces jedynie za pomoca krétkich wiadomosci teksto-
wych? Przewrotnie okazuje sie, ze kluczem do jego sukcesu byt witasnie limit 140 znakow. ..

4.8.2 Geneza

Serwis Twitter powstat w marcu 2006 roku. Pomyst zrodzit sie podczas catodziennej burzy mézgdéw w sie-
dzibie firmy Odeo oferujgcej swoim klientom samodzielne tworzenie i publikowanie podcastéw. Jack Dor-
sey przedstawit pomyst uruchomienia platformy do komunikowania sie w ramach matej grupy w firmie,
a inspiracje czerpat z wiadomosci SMS. Poczatkowo serwis miat stuzy¢ do czytania i wysytania krétkich
niezobowigzujgcych wiadomosci i w istocie spetniat swojg role. 21 marca 2006 roku Jack Dorsey opubliko-
wat pierwsza wiadomos¢ na Twitterze o tresci: whasnie zakladam mojego twttr (autor: Twittera)” (ang. ,just
setting up my twttr”— skrét twttr oznaczat kod projektu Twittera w firmie Odeo).

Pierwszy prototyp serwisu zostat wprowadzony do internetu do publicznego uzytku 15. lipca 2006 roku.
Jack Dorsey od poczatku widziat potencjat w Twitterze. Juz na poczatku, wspdlnie z Evanem Williamsem
i Bizem Stone-em, Jack Dorsey utworzyt firme Obvious Corporation i nabyt Odeo razem ze wszystkimi jego
aktywami — wliczajagc w to Odeo.com i Twitter.com - od inwestoréw i innych wiascicieli udziatéw. Sam
Twitter.com stat sie niezalezng firma dopiero w kwietniu 2007 roku.

197 Twitter Value Soars to $7B", The Wrap
1% Pie¢ lat Twittera — imponujace statystyki’, internet Standard
19 Social networking ‘utopia’isnt't coming’, CNN Tech,



Portal zostat prawdziwie dostrzezony na festiwalu South by Southwest (SXSW) w 2007 roku. Jest to cykl
pokazéw przeznaczonych dla firm planujgcych upubliczni¢ swoje konferencje, prezentacje handlowe lub
inne wydarzenia zwigzane z dziafalnoscig przedsiebiorstwa. Podczas festiwalu uzycie Twittera wzrosto
720 000 do 60 000 tweetdw w ciggu dnia’®. Portal zostat bardzo pozytywnie przyjety przez widzoéw i ewi-
dentnie zdominowat caty festiwal.

Po pierwszych sukcesach przyszedt czas na dalszy rozwdj, a do tego byty potrzebne pienigdze. Twitter
otrzymywat zastrzyki gotowki z zewnatrz trzykrotnie. Za kazdym razem finansowanie odbywato sie na
zasadzie venture capital. Faktyczna kwota i data pierwszej transzy nie zostaty ujawnione, ale wedtug nie-
oficjalnych Zrédet byta to kwota pomiedzy 1 min a 5 min dolaréw i byt to rok 2007°", Druga transza, o wy-
sokosci 22 min dolardw zostata wptacona w 2008 roku?%?, Ostatnia transza, wptacona rok pdzniej, opiewata
na kwote 35 miliondw dolaréw od Venture Partners i Benchmark Capital i nieznang kwote od pozostatych
inwestorow,

Ewidentnie start firmy byt fatwiejszy niz w innych przypadkach tego typu. Sam pomyst zrodzit sie w juz
funkcjonujacej firmie, ktdra posiadata jakis kapitat. Ludzie, ktdrzy zajeli sie projektem mieli doswiadczenie
w branzy internetowej i potrafili wypromowac swiezy pomyst. Dlatego byli tez bardziej wiarygodni dla
firm venture capital. Jednak z drugiej strony, patrzac na to z perspektywy dnia dzisiejszego, wiekszos¢ ludzi
udzwignetaby ciezar optacenia strony internetowej oferujgcej uzytkownikom mozliwos¢ zaktadania kont
i wysytania krotkich wiadomosci oraz odpowiednie zajecie sie nig (oczywiscie chodzi o poczatek dziatal-
nosci witryny). Nie da sie zaprzeczy¢, ze to pomyst byt najwiekszg przewaga konkurencyjna portalu. Jesli
w ogodle mozna mowic o jakiejs konkurencji, bo jak wiekszos¢ lukratywnych start-up-6w, Twitter swoja
nisze wypetnit sam.

4.8.3 Produkt
4.8.3.1 Pierwsza styczno$c¢ z portalem Twitter

Pierwsze co widacy wchodzac na portal Twitter.com, to strona powitalna podobna do tej na Facebooku.
Od razu rzuca sie w oczy mozliwosc rejestracji lub zalogowania sie. Formalnosci zaktadania konta na Twit-
terze nie sg do konca standardowe, jak na pozostatych portalach tego typu. Po podaniu niezbednych da-
nych, strona niejako kaze nam wybra¢ minimum 10 profili, ktére chcemy obserwowac. Chodzi o to, aby juz
od samego zapetni¢ profil informacjami ze swiata, a co za tym idzie, zeby zatrzymac uzytkownika dtuzej
na stronie. Warto przy tym dodac, ze uzytkownicy na Twitterze spedzaja przecietnie 2 godziny 12 minut
miesiecznie?™. Po wybraniu wspomnianych profili mozna zacza¢ uzupetniac swoj profil i, éwierkac”

Po zalogowaniu na stronie gtdwnej uzytkownik znajduje wiadomosci obserwowanych profili, mozliwos¢
napisania swojej wtasnej wiadomosci i szereg funkgji, ktére sg z tym powigzane (widok na ekranie bedzie
podobny do przedstawionego na rys. 56). Jak wida¢, na stronie bardzo tatwo jest sie zorientowac. Niewat-
pliwie, wydtuza to czas przebywania uzytkownika na stronie. Nie jest ona skomplikowana, przez co nie
zniecheca nowych uzytkownikow.

20 Twitter blows up AT SXSW Conference’, Gawker

21 Twitter Raises Over $35M in Series C', Marketing Vox

202 Twitter Shuns Venture-Capital Money as Startup Values Plunge’, Bloomberg

203 Twitter Sidelines One Founder and Promotes Another” The New York Times: Bits
204 Americans Spend Twice As Much Time on Facebook As Twitter”, Fast Company
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Rys. 56. Strona gféwna Twittera po zalogowaniu
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Zrodto: Zrzut Ekranu (31 stycznia 2012r)

Cafa zabawa zaczyna sie, gdy zaczynamy ,¢wierka¢” Cwierk (ang. tweet) to podstawowa funkcja serwisu.
Jest to krotka wiadomosc¢ tekstowa zawierajaca nie wiecej niz 140 znakow. Mozna za jej pomoca publi-
kowac krotkie przemyslenia, opinie, informacje ze swiata lub informacje o wiasnej osobie w przypadku
celebrytow, ale takze zamieszczac w nigj linki do stron internetowych i obszerniejszych tresci. Po opubliko-
waniu ¢wierku jest on widoczny dla oséb, ktére kliknety, ze chca obserwowac nasz profil.

Opublikowane ¢wierki sg automatycznie dostepne dla wszystkich uzytkownikéw serwisu, ale mozna za-
strzec ich widocznos¢ tylko dla ludzi, ktorzy obserwujg nasz profil. Jest to uzyteczna funkcja w przypadky,
gdy zalezy nam na duzym gronie oséb, ktdre obserwuja nasz profil.

Uzytkownicy moga publikowac wiadomosci na kilka réznych sposobdw. Bezposrednio przez strone inter-
netowaq twittercom, za posrednictwem zewnetrznych aplikacji na smartphone’y, a w niektérych krajach
takze za posrednictwem SMSéw. W tym ostatnim przypadku najczesciej wigze sie to z dodatkowq optata
dla operatora komorkowego.

4.8.3.2 Sukces Twittera
Sukces Twittera jest kwestig naprawde zagadkowa. Ciekawe jest to, ze przy wielkiej konkurencji stron oferujgcych

podobnga funkcjonalnosg, tj. wysytanie krotkich wiadomosci tekstowych, portal skupit wokét siebie takie rzesze
zwolennikéw. Pawet Lipiec piszacy dla portalu webfan.pl zauwaza dwa gtéwne czynniki sukcesu Twittera:

Po pierwsze powszechnos¢ jednokierunkowych relacji powoduje, ze kazdy uzytkownik moze obser-
wowac na przyktad konto Baracka Obamy (@barackobama), nawet jezeli on nie odwzajemnia tej
znajomosci. Skraca to dystans pomiedzy znanymi osobami a resztq spoteczenstwa. Serwisy spotecz-
nosciowe sq formq wprowadzenia w praktyke teorii szesciu stopni oddalenia méwiqcej, ze liczba po-
Srednikéw miedzy dwiema osobamiw catej populacji ludzi na ziemi jest nie wieksza niz szes¢ os6b. Mo-
del komunikacji wypracowany przez Twitter bardzo czesto skraca ten dystans do braku posrednikéw.
W obliczu takiej zmiany trafne jest uproszczenie, ze na portalach spotecznosciowych typu Nasza-Klasa
(autor: obecnie nk.pl) czy Facebook obserwujemy aktywnosci osob, ktére znamy ze szkoly i pracy. Na
Twitterze natomiast obserwujemy réwniez osoby, ktdre chcielibysmy zna¢ ze szkoly lub pracy.




Drugq cechq Twittera, ktéra rewolucjonizuje komunikacje w internecie, jest dtugos¢ wpisow liczqg-
cado 140 znakéw. To ograniczenie skutkuje maksymalnym uproszczeniem komunikatéw i skupia-
niu sie tylko na tym, co najwazniejsze. Konsekwencjq krétkich wpiséw jest réwniez o wiele wieksza
czestotliwos¢ ich pojawiania sie, a efekt jest taki, ze Twitter jest najaktualniejszym z mediéw. Na
przyktad w styczniu 2009 roku Twitter wyprzedzif wszystkie media tradycyjne i to na tym serwisie
pojawity sie pierwsze informacje o wodowaniu airbusa na rzece Hudson w Nowym Jorku®®.

Nie da sie zaprzeczy¢, ze decyzja o wprowadzeniu limitu 140 znakéw byta decydujacym czynnikiem suk-
cesu portalu. Wiasnie to pozwolito mu wybi¢ sie ponad konkurencje. W czasach, gdy powstawat Twit-
ter istniata juz konkurencja w postaci zwyktych blogéw. Jednak tresci na nich zawarte byty czesto bardzo
obszerne. A jak wiadomo, ludzie dzisiaj zyjg w ciggtym pedzie i nie maja czasu na czytanie wszystkiego,
co wpadnie im w rece. Musza selekcjonowa¢ informacje pod wzgledem istotnosci, wymagaja zwieztosci
tresci i konkretow, a zwykte blogi czesto nie przechodzg pomysinie tej selekdji.
Co wiecej, wiasnie limit 140 znakéw umozliwit Twitterowi utworzenie spofecznosciowej otoczki wokot
serwisu. Nie bytoby to mozliwe, gdyby ludzie na Twitterze pisali obszerne teksty. Oczywiscie zdarzaja sie
wyjatki, ktére miatyby czas na czytanie i pisanie tego typu wiadomosci, ale wielka liczbe uzytkownikdw
i popularno$¢ przyniosta Twitterowi zwiezto$¢ i aktualno$c informacji.
Waznym czynnikiem jest réwniez to, ze Twitter, jak wiekszos¢ portali spotecznosciowych niejako uzaleznia
swoich uzytkownikéw od siebie. Niewatpliwie pomaga mu w tym zadaniu bardzo dopracowany, przyjazny
dla uzytkownika i barwny interfejs strony. Twitter kreuje fikcyjne znajomosci i przeSwiadczenie, ze wiasci-
ciel profilu jest interesujacy dla innych piszacych. Powoduje to sytuacje, ze wielu ludzi wykorzystuje portal
do publikowania nieistotnych informacji na temat szarych, codziennych czynnosci dotyczacych kazdego.
Warto dodag, ze tzw.,nieistotna papka”to az 40% wszystkich wpisdéw na portalu. Petne statystyki dotyczace
tresci wpisow sa nastepujgce?®:

e nieistotna papka”— 40%,

* sprawy towarzyskie, rozmowy — 38%,

 informacje na temat zmian cen produktow (profile firmowe) — 9%,

* promowanie sie — 6%,

* spam —4%,

* informacje, newsy — 4%.
Jak widag, istotne informacje na serwisie to tylko 4% catkowitej tresci wpisow uzytkownikédw — to nieduzo.
Niewatpliwie, zdecydowana wiekszos¢ uzytkownikow uzywa Twittera gtéwnie do zabawy i luznych, niezo-
bowigzujacych wpiséw zamiast do czerpania istotnych informacji ze swiata.

4.8.4 Finanse

4.8.4.1 Twitter w liczbach

W lipcu 2009 roku dane dotyczace finanséw Twittera zostaty opublikowane przez TechCrunch, portal in-
ternetowy zajmujacy sie publikacjg nowin i informacji na temat firm z sektora IT. Byto to mozliwe tylko

dlatego, ze haker o pseudonimie Hacker Croll wykradt dane z serweréw firmy. Do lipca 2009 roku dane na
temat dochodéw Twittera byty silnie strzezone.

205 Twitter w Polsce AD. 2010", Web Fan
26 Twitter Study — August 2009, Pear Analytics 223
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W skradzionych dokumentach byty przedstawione nastepujace informacje®”:
e W 2009 roku przychdd Twittera wyniost 4 miliony dolardw.
¢ Do Twittera dotaczyto 25 milionédw nowych uzytkownikdw.
e W przewidywaniach Twitter do konca 2013 roku miat mie¢ przychdd w wysokosci 1.52 miliarda
dolardéw.
e Zyski do korica 2013 roku miaty mie¢ wysokos¢ 111 miliona dolaréw.
* Do korica tego roku Twitter miat osiggnac liczbe miliarda uzytkownikow.
Twitter ogtosit mozliwos¢ wytoczenia sprawy sadowej francuskiemu hakerowi, ktdry wykradt powyzsze dane.

4.8.4.2 Zrédta zarobkéw

Jak wiekszos¢ firm w branzy internetowej Twitter zarabia na reklamach. Portal udostepnia firmom, ktére
moga sobie na to pozwoli¢, tzw. promowane ¢wierki. S one wyswietlane w wybranych wynikach wyszu-
kiwania w wyszukiwarce na portalu. Zasada dziatania jest bardzo podobna do tej, ktdrg stosuje Google
w ustudze Google Adwards. Firmy, ktére zdecydowalty sie na taka reklame, to m.in.: Sony Pictures, Red Bull,
Best Buy czy Starbucks. Obecnie portal planuje rozszerzy¢ oferte reklamowa réwniez dla matych i srednich
przedsiebiorstw.

W potowie 2010 roku firma wygenerowata 45 miliondw dolaréw. Przychody miaty wynies¢ 100 miliondw
dolaréw na koniec 2010 roku i 110 milionéw na koniec 2011 roku?®®. Niestety, aktualne dane, czy udato sie
osiggna¢ te zamierzenia sg strzezone przez firme i nie s dostepne.

Wszystkie dane powinny by¢ dostepne dopiero w 2013 roku, bo wtedy firma planuje wejs¢ na amerykan-
ska gietde. Jesli to sie stanie, wszystkie dane beda stale publikowane w raportach kwartalnych spotki.

4.8.5 Podsumowanie

O powstaniu Twittera mozna powiedzie¢, ze grupka pasjonatéw podczas burzy mozgéw wpadta na dobry
pomyst i znalazta sie w odpowiednim miejscu i w odpowiednim czasie. Jednak warto zwréci¢ uwage na
warunki, w jakich do tego doszto. Pomyst zrodzit sie w firmie internetowej, ktéra byta prowadzona miedzy
innymi przez osoby, ktére potem utworzyty ten portal. Warto by sie zastanowi¢ nad przyczynami, ktére
spowodowaty, ze to Twitter osiagnat tak wielki sukces, a o Odeo prawie nikt nie styszat. Twércy Twittera na
swoim przyktadzie pokazali réwniez, ze nie mozna bac sie zmian i nalezy podejmowac pewne ryzyko, bo
Czasem moze sie to optacic.
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4.9 Mashable

Rok zatozenia firmy: 2005
Zatozyciel: Pete Cashmore

Branza: Crowd Blogging M h bI
Obecna wartosc: ok. 17,5 min dolaréw (247 wallst.com) as a e

49.1 Wstep

Mashable.com jest amerykanska platforma informacyjna i blogiem dotyczacym nowinek internetowych
i technologicznych. Poczatkowo dziatata w Aberdeen w Szkodji, jednak pdzniej jej dziatalnos¢ zostata przenie-
siona na rynek amerykanski. Obecnie dziata w jezyku angielskim i francuskim. Time Magazine uznat Mashable
za jeden z 25 najlepszych blogdw 2009 r, a w styczniu 2012 r. strona zostata umieszczona na 200. miejscu na
Swiecie i na 120. w USA wsréd najczesciej odwiedzanych stron internetowych w rankingu Alexa. Catkowity
dochdéd witryny za rok 2009 wynidst okoto 4,3 miliona dolaréw. Blog zatozyt w 2005 roku w swoim domu Pete
Cashmore, 19-latek z Banchory. Historia Cashmore'a jest realizacja powiedzenia,od zera do milionera”

49.2 Geneza
4.9.2.1 Profil zalozyciela

Zatozycielem Mashable Inc. Pete Cashmore, jest absolwentem Banchory Academy. Po ukonczeniu szkoty (nie ma
dyplomu Zzadnej uczelni), zaczat prowadzi¢ blog. W ciggu péttora roku znalazt sie w pierwszej dziesigtce wsrdd
najbardziej poczytnych blogdw — w koricu w ciggu pierwszych 38 dni blog zanotowat juz sto tysiecy odwiedzin.
Cashmore znalazt sie w 2009 roku na liscie 30 under30'Inc. Magazine, Top 25 Web Celebs’ magazynu Forbes
oraz Top 10 Game Changers 2009' Huffington Post. Szkot pisuje rowniez tygodniowa rubryke na temat tech-
nologii i mediow spotecznosciowych dla CNN. Jego wpisy na Twitterze $ledzi ponad 2 miliony oséb, co daje
mu miejsce w pierwszej czterdziestce najbardziej sledzonych profili. Z kolei INQ, producent smartfonéw kom-
patybilnych z portalami spotecznosciowymi, ogtosit go najbardziej wptywowym Brytyjczykiem i najbardziej
wptywowym uzytkownikiem Twittera na $wiecie w 2009 roku. The Telegraph ogtosit go Brytyjczykiem roku
2010. Potral Ad Age nazwat go najbardziej wptywowym cztowiekiem w branzy w 2011 roku. Sam o sobie z ko-
lei mowi, Ze jest uzalezniony od kawy i cierpi na lek przed gesmi. Po przeprowadzce i ekspansji firmy Pete Cash-
more musi dzieli¢ swdj czas na pobyty zaréwno w Szkodji, jak i w Nowym Jorku, Los Angeles i San Francisco.

4.9.2.2 Poczatki i czynniki sukcesu

Pete szukat jakiegos zjawiska o wielkiej skali, ktére pozwolitoby mu dotrze¢ do ludzi jego pokolenia, a internet
oferowat w tej kwestii ogromne mozliwosci. Zatozyt blog dnia 19 lipca 2005 ., poczatkowo pisat dla samego



pisania, potem pomyslat o zatozeniu firmy — nie wiedziat, Zze jego pisanie samo stanie sie firma. Zaczat ofe-
rowac reklamy na swojej witrynie, jednym z pierwszych klientow zostat czat UserPlane. Pierwsze dochody
wynosity okoto 3000 USD miesiecznie. P&Zniej zardwno dochody, jak i popularnos¢ rosta w coraz szybszym
tempie. Obecnie BusinessWeek Bloomberga przedstawia Mashable jako jeden z najbardziej dochodowych
blogéw na sSwiecie. Firma przeniosta sie do Nowego Jorku, gdzie miesci sie jej centrala i do San Francisco,
gdzie jest jej drugie biuro. Gtéwnym powodem, dlaczego dzieli czas pomiedzy Doline Krzemowag, a Szkocje
jest to, ze na wyspach moze wykonac wiecej pracy, poniewaz nie wystepuje tam takie nagromadzenie czyn-
nikow zaktdcajacych, jak w USA oraz to, ze bedac otoczonym przez ludzi spoza branzy jest w stanie opraco-
wac¢ metody uatrakcyjnienia bloga dla 0séb jeszcze go nie znajacych lub jeszcze nie zainteresowanych.
Kolejnym Zrédfem sukcesu i rosnacej popularnosci jest wykorzystanie portali spotecznosciowych w przeka-
zywaniu informadji. Wszystkie artykuty i wpisy na Mashable.com majg swoje odzwierciedlenie na oficjalnych
stronach witryny na Facebook'u, Twitterze i Google+. Blog rejestruje 13 miliondw czytelnikow (nie méwimy
tu o osobnych wejsciach, a o uzytkownikach unikatowych) miesiecznie i prawie 4 miliony $ledzacych na
portalach spotecznosciowych. Dzieki temu zbudowat jedna z najbardziej zaangazowanych spotecznosci do-
tyczacych wiadomosci internetowych i technologicznych. Firma zatrudnia 30 etatowych pracownikéw oraz
okoto 50 regularnych wspdtpracujacych blogerdw. Rejestruje milionowe dochody z reklam i wydarzen bizne-
sowych. Fast Company i PC Magazine dotagczyty Mashable do stron z grona tzw.,musisz przeczytac’
Najwazniejszym konkurentem Mashable.com w branzy jest TechCrunch, réwniez blog tematyczny poswie-
cony technologiom internetowym. W 2010 roku Mashable zmienito wyglad strony, co byto dogodnym mo-
mentem do pozyskania nowych czytelnikow. Strona skupifa sie zndw bardziej na tresci i przystepnosci i zre-
dukowata wielkos¢ baneréw reklamowych, oraz uporzadkowata kod Zrodtowy, aby kolejne zmiany mogty by¢
przeprowadzane mniej inwazyjnie. Najwazniejszym celem zabiegu byta zmiana wizerunku bloga z Wszyst-
ko, co najnowsze w internecie” na ,Spoteczny przewodnik medialny” Z racji tego, ze wiekszos¢ artykutow
na Mashable jest udostepniana na portalach spotecznosciowych, blog nawigzat z nimi silniejsza wspodtprace
i wszystkie komentarze z Facebook’a, Twittera i innych pojawiaja sie na Mashable pod wiasciwym wpisem.

4.9.3 Produkt
49.3.1 Blog

Mashable.com jest blogiem tematycznym dotyczacym technologii i biznesu internetowego. Jako tradycyjny
blog istniat tylko na poczatku dziatalnosci, zanim portal zatrudnit dodatkowych pracownikéw merytorycz-
nych i zaangazowat niezaleznych blogeréw do wspdtpracy. Pozwala to na ukazanie niekoniecznie jednego
punktu widzenia danych wydarzen. Oferuje przewodniki krok po kroku, jak uzytkowac rozmaite strony www,
recenzje aplikacji mobilnych, filmiki opisujace biezace wydarzenia z zakresu internetu, biznesu i szeroko po-
jetej technologii, wskazowki dla prowadzacych biznes internetowy oraz najnowsze wiadomosci o tym, co
nowego dzieje sie w internecie — czesto jest ich najistotniejszym zZrédtem dla ludzi chcacych by¢ na bieza-
co z wiadomosciami internetowymi i nowinkami technologicznymi. Portal jest ukierunkowany zaréwno na
poczatkujgcych internautéw, jak rowniez uzytkownikow medidw spotecznych, przedsiebiorcéw, korporacje,
agencje marketingowe, PR-owe i reklamowe, dziennikarzy piszacych o technologiach oraz blogeréw.

Warto zauwazy¢, ze Mashable.com wykorzystuje mozliwosci, jakie daje Web 2.0, czyli sposéb wykorzysta-
nia uzytkownika jako jednoczesnie autora artykutdbw zamieszczanych na blogu. Blogowanie ttumu (ang.
Crowdblogging) polega na tym, ze kazdy moze dokonac wpisu na Mashable. Cho¢ pierwotnie Cashmore
zatrudniat redaktordw, to pdzniej umozliwit tworzenie portalu uzytkownikom. Dzieki blogowaniu ttumu,
mogt utworzy¢ wokat strony spotecznosc aktywnych czytelnikdw i oséb zainteresowanych wiadomosciami
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ze $wiata internetu, z ktérych kazdy moze napisac na interesujacy go temat. Z tego powodu uzytkownicy
silniej angazuja sie w relacje z portalem, ktéra przestaje by¢ jednostronna. Zmiana modelu z samodzielne-
go prowadzenia bloga na blogowanie ttumu okazata sie na tyle efektywna, ze pomogta Mashable umocnic¢
i poprawi¢ swoja pozycje na rynku. To jest najwazniejszy czynnik przemawiajacy za Mashable w rywalizacji
z najwiekszymi konkurentami, jak na przyktad TechCrunch. Dzieki temu Mashable stato sie rowniez jednym
7 najbardziej rzetelnych Zrédet informadji dla srodowiska informatycznego, tak jak Wall Street Journal jest
najwazniejszym informatorem dla $wiata finansjery.

Swoje wpisy i informacje Mashable.com publikuje réwniez na portalach spotecznosciowych, co powoduje
zwiekszony dostep do szerszego audytorium. Czytelnik nie musi samodzielnie wigczac strony gtéwnej blo-
ga, wystarczy, ze zacznie subskrybowac profil Mashable na swoim portalu spotecznosciowym. Dodatkowo,
Mashable czesto publikuje wiecej na portalach spotecznosciowych, niz pod swoim adresem interneto-
wym (chodzi tu gtéwnie o wtasne komentarze portalu dotyczace nowych wydarzen), co jeszcze bardziej
umacnia wiez firmy z czytelnikiem. Z racji tego, ze czytelnicy chetniej komentujg wpisy na Facebook'u czy
Twitterze, w Mashable rozbudowano modut spotecznosciowy o umieszczanie komentarzy z wyzej wymie-
nionych stron pod wtasciwym artykutem.

Strona gtéwna zawiera odnos$niki do dziatéw tematycznych, ktére segregujg wszystkie wpisy umieszczone
na stronie gtéwnej na konkretne branze — Media Spotecznosciowe, Technologie, Biznes, Rozrywka oraz Stany
Zjednoczone & Swiat. Mashable prowadzi réwniez wiele statych rubryk. Przyktadem moze by¢ cotygodniowa
lista aplikacji na iPhone'a wartych pobrania umieszczona w dziale Technologie lub réwniez cotygodniowa
lista najbardziej popularnych memadw internetowych, ktéra z kolei znajduje sie pod zaktadkg Rozrywka.

Rys. 57. Zrzut ekranu pokazujacy strone gtéwna serwisu Mashable
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Zrédto: mashable.com, data dostepu 30.01.2012.
4.9.3.2 Media spotecznosciowe
Kolejng nowinka Mashable jest zakupiony 9 marca 2009 r. Blippr, strona z mikrorecenzjami. Uzytkownik moze

w kilku stowach opisac i zrecenzowac dang nowinke technologiczng, gre, ksiazke, ptyte lub aplikacje interne-
towa. Musi jednak zmiesci¢ sie w limicie 160 znakéw na pojedynczy wpis. Dodatkowg mozliwoscig jest tez



wpisanie emotikonki, ktéra w sposdb jeszcze krotszy i konkretniejszy opisze wrazenie, jakie wywarto na nas
zjawisko lub dzieto, ktdre recenzujemy. Mozna réwniez potaczy¢ konto na Blippr ze swoim kontem na Face-
book'u, Twitterze, czy Last.fm. Mikrorecenzje réwniez spetniajg swojg role, jako swoistego kleju utrzymujace-
go czytelnika blisko serwisu, poniewaz, jak sam Pete Cashmore powiedziat — bardziej przemawia do nas to, ze
nasi znajomi polecaja film jako wart obejrzenia, anizeli jesli to samo poleca obcy nam bloger.

Rys. 58. Zrzut ekranu pokazujacy przyktadowy profil uzytkownika w serwisie Blippr.com
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Zrodto: Blippr — Twitter na Twoje media, antyweb.pl, data dostepu: 28.01.2012.

Mashable jest réwniez silnie zintegrowany z Twitterem, co przysparza obu stronom symbiozy samych ko-
rzysci. Twitter jest gtéwnym portalem spotecznosciowym, z ktérego korzysta blog, a ta z kolei przysparza
mu popularnosci wéréd czytelnikow i prowadzi do tworzenia przez nich nowych kont, jesli nie mieli ich
wczesniej. Z kolei Mashable korzysta z mozliwosci promodiji, jakie oferuje Twitter, czyli rozpropagowanie
bloga wsréd uzytkownikdéw tego medium spotecznego, ktdrzy go wczesniej nie znali. Dlatego w miare
rozwoju Twittera rowniez Mashable bedzie ewoluowac i rozprzestrzeniac sie, i odwrotnie. Dla Mashable
jest to kolejne Zrédio przewagi konkurencyjnej.

4.9.4 Wydarzenia organizowane przez Mashable

Mashable od 2007 roku organizuje réwniez plebiscyt na najbardziej popularne zjawiska w internecie. Ma-
shable Awards, bo tak nazywa sie konkurs, jest organizowany na zasadzie nominacji nadawanych przez
czytelnikdw w 28 kategoriach, w tym: najlepszy nowy gadzet, czy konieczna do $ledzenia marka wsréd
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mediéw spotecznosciowych. Nastepnie redaktorzy serwisu wybierajg po 7 finalistow w kazdej kategorii
i potem rozpoczyna sie gtosowanie wsréd czytelnikdw. Po ogtoszeniu wynikéw odbywa sie gala z udzia-
tem zwyciezcow. Fakt gtosowania jest kolejnym czynnikiem zwiekszajgcym przewage konkurencyjna, po-
niewaz daje mozliwos¢ wptywu uzytkownika na to, kto zostanie nagrodzony, i integruje go z blogiem.
Istnieje réwniez mozliwos¢ wykupienia biletéw na gale finatowa wydarzenia, czyli MashBash CES.
Kolejnym wydarzeniem, ktére jest organizowane od 2010 roku wspdlnie przez Mashable i CNN, jest jedno-
dniowa konferencja Mashable Media Summit, ktéra przyciaga wielu ekspertow z dziedziny mediéw i no-
wych technologii. W 2011 roku dyskusja dotyczyta tego, w jaki sposéb innowacje wptywaja na przetwa-
rzanie informadji i ich dystrybucje i w jaki sposéb jest to wykorzystywane przez dziennikarzy, media jako
instytucje oraz przemyst reklamowy. Obserwatorzy mogli $ledzi¢ nowe trendy zaréwno w dziennikarstwie,
jak i w biznesie (i wykorzystaniu w nim nowych technologii), a takze podgladac tworzenie nowych mo-
deli biznesowych. Konferencja przyciaga rzesze profesjonalistow z wielu branz, jak cho¢by technologie,
sprzedaz, reklama, marketing, publicystyka. To wydarzenie powoduje, ze Mashable staje sie coraz bardziej
powazang i szanowang firmg w branzy, co réwniez ma swoje przetozenie na reakcje klientow.

Ponadto co roku Mashable organizuje konferencje tylko dla zaproszonych gosci, pod nazwg Mashable Connect.
Miedzy 12 a 14 maja przybyto 300 uczestnikdw, miedzy innymi Scott Belsky, zatozyciel portalu Behance, Sabrina
Caluori, dyrektor ds. mediow spotecznosciowych i marketingu w HBO oraz Greg Clayman, publicysta The Da-
ily. Podczas konferencji poruszono tematy dotyczace odzyskiwania zawartosci, demokratyzacji tresci, mediow
spofecznosciowych i pomocy konsumentom w radzeniu sobie z przecigzeniem trescia. Ten wkiad Mashable
w rozwdéj medidw jest szeroko zauwazany i dzieki temu blog moze kontynuowac swoja droge na szczyt.

49.5 Dochody, finanse, strategia wyjscia

Mashable.com najwiecej zarabia na reklamach. Tak naprawde to wiasnie ta czes¢ dziatalnosci firmy tworzy
w catosci jej wartos¢. Wedtug Google Analytics strona zarabia dziennie 11 134 USD, co daje okoto 334 000
USD miesiecznie i rocznie ponad 4 miliony USD. Dodatkowe dochody firma osiaga ze sprzedazy biletéw na
MashBash CES i Mashable Media Summit (ceny odpowiednio 351499 USD za bilet).

Pete Cashmore nie sprecyzowat jeszcze strategii wyjscia, chociaz nie wyklucza mozliwosci sprzedania Ma-
shable wiekszej firmie w przysztosci. Jednak poki co, firma nie jest na sprzedaz, chociaz wiasciciel uwaza za
kuszaca perspektywe, ile mozesz dostac, jesli posiadasz cos wartosciowego” Owszem, na poczatku roku
2010 media spekulowaty, ze AOL, dostawca ustug internetowych szykuje sie do kupienia bloga, ktory wow-
czas byt wyceniany na niespetna 18 milionéw USD. Jednakze do tej pory nie doszto to do skutku i nie widac
perspektyw, aby na razie ktokolwiek wykupit Mashable. A jego wartos¢ ciagle rosnie i wiasciciel ciagle
pracuje na to, aby Mashable byt numerem jeden w branzy, co w pdzniejszym czasie zaowocuje wiekszymi
dochodami i atrakcyjnymi ofertami kupna przez inwestorow.

49,6 Podsumowanie

Mashable.com jest jednym z najefektywniej dziatajacych blogéw technologicznych na swiecie. Taki efekt
mozna osiggnac tylko stale sie rozwijajac i szukajac nowych nisz rynkowych, ktére nalezy wypetni¢, aby
osiagnac wysokie zyski. Pete Cashmore miat pomyst, aby ze zwyktego bloga utworzy¢ spotecznos¢ oséb,
ktére sg i chcg byc na biezaco z informacjami dotyczacymi internetu. Model biznesowy, ktéry przyjat, po-
zwala nie tylko na zainteresowanie zwyktego czytelnika, ale takze kazdego profesjonalisty, ktory chce czer-
pac jak najwiecej ze swojej dziatalnosci.



Ciagle rozszerzajac swojg dziatalno$¢ Mashable ma szanse w niedtugiej perspektywie osiggna¢ popular-
nos¢ w swojej branzy, jaka towarzyszy Huffington Post wsérdd wszystkich internautéw. Ciggta integracja
z uzytkownikami i zachecanie ich do gtebszej wspdtpracy z portalem zwieksza konkurencyjnosc firmy i jej
szanse na przescigniecie konkurentdw branzowych. Na przyktad istniejacy dtuzej blog TechCrunch zostat
wyprzedzony przez Mashable nie tylko pod wzgledem przychoddw i wartosci, ale réwniez pod wzgledem
popularnosci wsrodd globalnej spotecznosci internetowej. Mashable ma srodki i mozliwosci, aby zatrzymac
przy sobie kazdego nowego czytelnika, miedzy innymi przez state rubryki, na ktére czytelnicy wyczekuja
co tydzien, aby znéw dowiedziec sie, co nowego dzieje sie w swiecie technologii i sieci globalnej. Owszem,
Cashmore nie moze spoczac na laurach i bazowac na tym, co juz posiada, lecz musi (i zapewne dalej be-
dzie) szukac¢ nowych mozliwosci interakcji z uzytkownikami, korzystajac z kazdej innowacji i wypetniajac
kazda nisze w rynku blogdéw internetowych, a wtedy moze by¢ spokojny o rozwdj firmy, ktérg zatozyt.
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5.1 YouTube

Rok zatozenia firmy: 2005 0
Zatozyciele: Chad Hurley, Steve Chen, Jawed Karim
Branza: internet 0 u u e

Obecna wartos¢: 36 mld dolarow

5.1.1 Geneza

Za date powstania portalu YouTube mozna przyjac luty 2005 roku, kiedy to zostafa zarejestrowana domena
www.youtube.com. Portal jest jednym z tych przedsiewzie¢, ktore weszty w zycie dzieki osobistym potrze-
bom autorow. W pierwszych miesigcach roku, tuz przed utworzeniem portalu, jego autorzy — Chad Hurley,
Steche Chen oraz Jawed Karim wspdlnie pracowali w firmie zajmujacej sie dokonywaniem pfatnosci przez
internet — PayPal. Hurley byt absolwentem sztuki na Indiana University of Pennsylvania, a Chen oraz Karim
studiowali informatyke na University of lllinois.

Pomyst serwisu, ktéry umozliwiatby w prosty sposéb wzajemne udostepnianie uzytkownikom nagranych
filméw wideo (jezeli wierzy¢ doniesieniom z medidw), powstat przy okazji przyjecia firmowego PayPal,
a wiasciwie niedtugi czas po nim. Hurley i Chen, ktérzy byli obecni na przyjeciu, przyznaja, ze portal nigdy
by nie powstat, gdyby nie napotkali trudnosci podczas proby udostepnienia nagranych filmaow.

Rok 2005 byt dla YouTube czasem pierwszych krokéw jako start-up'u. Pierwszy klip wideo zostat zamiesz-
czony na stronie w 23 kwietnia 2005 r. — byfa to krotka relacja Jaweda Karima z wycieczki do zoo. W maju
tego samego roku ruszyly beta-testy pierwszej wersji portalu, a oficjalny start datuje sie na grudzieri 2005 .
Przedsiewziecie zaistniato na globalng skale dzieki inwestycjom ze strony Sequoia Capital, ktére miedzy
listopadem 2005 r., a kwietniem 2006 r. zainwestowato w YouTube okoto 11,5 min dolaréw.

Tak gwattownego rozwoju biznesu dawno nikt nie widziat. Publicznos¢ z zainteresowaniem patrzyta na ko-
lejne sukcesy portalu. Juz w maju 2006 r. firma ogtosita, ze uzytkownicy zamieszczajg ok. 65 tys. nowych
filmow kazdego dnia, a liczba ogladanych filmow osiggneta 100 miliondw dziennie?’®. Witryna miata w tym
czasie okoto 20 milionéw odwiedzajacych miesiecznie. Autorzy bardzo dobrze wykorzystali ten potencjat
i w sierpniu 2006 wprowadzili mozliwos¢ zamieszczania na portalu reklam, co sprawito ze pozycja YouTu-
be jako dochodowej marki jeszcze bardziej sie umocnita. Wszystkie te czynniki doprowadzity do tego, ze
portalem YouTube zainteresowata sie firma Google, w wyniku czego w pazdzierniku 2006 r. nastapito jego
przejecie przez internetowego potentata (Google zaptacit 1,65 mld dolaréw). Wykupienie serwisu YouTube
byto w tym czasie drugg co do wielkosci transakgcjg firmy Google.

22 Me at the zoo', http://www.youtube.com/watch?v=jNQXACIIVRw
210 Zgodnie z badaniami rynku przeprowadzonymi przez firme comScore (za http://en.wikipedia.org/wiki/YouTube).



5.1.2 Produkt

Podstawowym produktem oferowanym przez witryne YouTube.com jest mozliwos¢ fatwego zamieszcza-
nia materiatéw wideo i dzielenia sie nimi z ludZzmi z catego $wiata. Idea jest bardzo prosta, jednak sam
pomyst bez odpowiedniego wykonania nie bytby tak owocny, jak to dzi$ obserwujemy. Do sukcesu portalu
w bardzo duzej mierze przyczynity sie innowacyjne rozwigzania technologiczne, ktére uproscity korzy-
stanie z portalu oraz poprawity jego efektywnos¢ w doborze tresci proponowanej uzytkownikom. Suk-
ces portalu opiera sie na dynamicznym wprowadzaniu nowych funkcji oraz odpowiadaniu na potrzeby
uzytkownikéw. Ponizej opisano najwazniejsze rozwigzania technologiczne i funkcjonalne, bez ktérych
powodzenie przedsiewziecia nie bytoby tak spektakularne. Rysunek 59 przedstawia zrzut ekranu z serwisu
YouTube (po zakonczeniu odtwarzania klipu uzytkownikowi proponowane sg inne filmy, ktére moga go
zainteresowac).

Rys. 59. Wyglad serwisu YouTube. Rok 2012
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Zrédio: Zrzut ekranu z portalu YouTube — losowy film wideo, dostepny na www.youtube.com.

5.1.3 Rozwiazania technologiczne i funkcjonalne

Strumieniowanie tresci online (ang. online streaming)

Jest to technologia bazowa, na ktérej opiera sie caty portal YouTube. Pozwala ona na dostep do filméw
wideo bez koniecznosci catkowitego zatadowania klipu do pamieci bufora. Pobieranie klipu do bufora
odbywa sie jednoczesnie z odtwarzaniem juz zatadowanego materiatu. Pozwala to na skrocenie czasu
oczekiwania na obejrzenie zadanego filmu.

Osadzanie klipéw (ang. embedding)

Osadzanie klipéw jest technologig pozwalajacg uzytkownikom na dostep do filmoéw, ktére znajdujg sie
na portalu YouTube, z innych stron internetowych. Jest to najczesciej uzywane do dzielenia sie filmami
z innymi uzytkownikami internetu lub ze swoimi znajomymi przez media spofecznosciowe (np. porta-
le spotecznosciowe lub blogi). Kazde nagranie, ktére znajduje sie na YouTube, ma przypisany kod HTML
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pozwalajacy na osadzenie klipu na dowolnej stronie lub forum internetowym poza portalem. Funkcja ta
moze by¢ wylgczona przez wiasciciela nagrania.

Ranking

Jedng z kluczowych funkgji serwisu jest ocena tresci przez jego uzytkownikéw (za pomoca przyciskow
lubie/nie lubie). Jest to forma komunikacji widza zaréwno z autorem filmu, jak i innymi potencjalnymi
widzami danego klipu. YouTube jest witryna stynaca z promowania kreatywnosci, wiele osobowosci me-
dialnych zaczynato stawiac kroki w biznesie rozrywkowym przez umieszczenie klipu ze swojg tworczoscia
na YouTube. Przez oceny klipu autorzy dostajg informacje zwrotng co do postrzeganej wartosci mery-
torycznej lub artystycznej swojej tworczosdci. Ponadto, im lepsze sg oceny wystawiane danemu klipowi
wideo, tym czesciej bedzie on odwiedzany przez nowych uzytkownikéw (uzytkownicy majg tendencje
do selekcjonowania filmow, ktére majg wyzsze oceny). Sposobem oceny klipu jest réwniez mozliwos¢
dodania danego filmu do katalogu ulubione, w ten sposéb mozna miec fatwy i szybki dostep do klipdw,
ktére nam sie bardzo podobaty i najpewniej mamy zamiar jeszcze do nich wroci¢. Filmy, na ktére nie mamy
obecnie czasu, ale tematyka nas interesuje, moga by¢ dodane do katalogu,ogladaj pdzniej”.

Subskrybowanie

Niektorzy uzytkownicy zamieszczajg tworzong przez siebie tres$¢ regularnie. Wychodzac im na przeciw
tworcy portalu umozliwili subskrybowanie kanatow poszczegdinych uzytkownikéw. W ten sposéb, za kaz-
dym razem kiedy subskrybowany autor zamiesci nowy klip, zainteresowani zostang o tym poinformowani.
Jest to swojego rodzaju prenumerata na filmy konkretnego autora. Posréd oséb zamieszczajgcych klipy re-
gularnie mozna znalez¢ zespoty muzyczne, komikow, kanaty informacyjne itd. Miarg popularnosci danego
autora jest liczba uzytkownikow, ktérzy subskrybuja jego kanat.

Komentowanie klipéw oraz wideo-odpowiedzi (ang. video-response)

Zamieszczenie komentarzy pod klipami wideo jest uzupetnieniem wczesniej wspomnianego rankingu
tresci. Oprécz stwierdzenia, czy dany film nam sie podoba czy nie, mozemy rowniez wypowiedzie¢ sie na
globalnym forum co o nim sadzimy, ale nie tylko. UmozZliwia to szeroko pojetg interakcje autora nagrania
z widownig i pozwala na tworzenie kreatywnych, interaktywnych nagran. Blisko zwigzana z mozliwoscia
komentowania jest funkcja zamieszczenia odpowiedzi wideo do konkretnego filmu. Wraz zimplementacjg
tej funkdji uzytkownicy posiadajacy kamere internetowa moga wyrazi¢ swoja aprobate lub niezadowolenie
z danego klipu w formie audiowizualnej. Doskonatym przyktadem na efektywne wykorzystanie obu funkgji
jest najpopularniejszy kanat na YouTube — RayWilliamJohnson?'' (ponad 5 min subskrypcji, filmy na kanale
obejrzano ponad 1,5 mld razy). Autor tego kanatu jest komikiem, ktéry w swoim mini-programie ,Equals
three" (zamieszczanym dwa razy w tygodniu) w humorystyczny sposdb komentuje najpopularniejsze klipy
zamieszczane na witrynie YouTube. W kazdym odcinku zacheca swoich odbiorcéw do zamieszczenia py-
tar publicznosci w formie wideo odpowiedzi do swojego programu. Najciekawsze i najbardziej kreatywne
pytania sa zamieszczone w nowych odcinkach programu. Odpowiedzi na te pytania réwniez zamieszczajg
uzytkownicy, tylko tym razem w formie komentarzy pod klipem. Analogicznie, najciekawsze odpowiedzi
zostajg zamieszczone w kolejnym odcinku.

Tagowanie filméw (ang. tagging)
Tagowanie filméw polega na przypisaniu do zamieszczanego klipu kluczowych stéw, ktére maja utatwic jego
znalezienie w przyttaczajacej liczbie filméw o danej tematyce. Zazwyczaj sg to rzeczowniki lub proste frazy.

21 kanat uzytkownika, http://www.youtube.com/user/RayWilliamJohnson



Rozpoznawanie mowy i generowanie napiséw
Google dodato do portalu YouTube mozliwos¢ automatycznego rozpoznawania mowy i ttumaczenia filméw wi-
deo na jezyk odbiorcy. Do tej pory ta funkcja obstuguje 51 jezykow swiata i jest w stanie tworzy¢ dla nich napisy.

YouTube mobile

YouTube jako jeden z pierwszych serwiséw z klipami wideo umozliwit przegladanie zawartosci witryny przy
uzyciu telefonéw komaorkowych. Jest to mozliwe dzieki technologii RTSP (ang. Real Time Streaming Proto-
col). Warto jednak podkresli¢, ze nie wszystkie filmy zamieszczone w serwisie mogg by¢ przegladane w ten
sposob. Jednym z problemdw, na jakie napotkata zatoga YouTube, byt brak obstugi technologii flash w urza-
dzeniach producenta Apple. Wymagato to opracowania oddzielnych rozwiazan. Po kilkumiesiecznych pra-
cach (w czerwcu 2007 r) witryna mogta by¢ przeglagdana na urzadzeniach Apple. W lipcu 2010 roku serwis
oparto na technologii HTML 5, co umoZliwia ogladanie filméw bez koniecznosci posiadania urzagdzenia ob-
stugujacego technologie flash. Dodatkowo zoptymalizowano serwis tak, by byt dopasowany do urzadzen
mobilnych typu tablety i smartphony (oddzielna aplikacja do systemu operacyjnego Android).

Program partnerski YouTube

W grudniu 2007 roku autorzy serwisu postanowili wprowadzi¢ program partnerski dla najbardziej po-
pularnych autoréw tresci. Status partnera YouTube uprawnia do udziatu w zyskach generowanych przez
reklamy emitowane wraz z filmami. Aby stac¢ sie partnerem YouTube, trzeba tworzy¢ oryginalne filmy wi-
deo nadajace sie do przesytania strumieniowego online, miec¢ prawa autorskie do wszystkich materiatéw
audiowizualnych zamieszczanych na kanale (lub mie¢ pozwolenie na ich uzycie w celach zarobkowych)
oraz regularnie przesyfa¢ filmy wideo, ktére s ogladane przez tysigce uzytkownikow YouTube. Dobrymi
przyktadami partnerow serwisu, ktérzy odniesli sukces dzieki programowi partnerskiemu sg kanaty Die-
tHealth?'? oraz Michelle Phan?'®. Programem partnerskim sg tez objete firmy majace prawa autorskie do
teledyskow i utwordw niektérych artystéw (np. VEVO).

Integracja z portalami spotecznymi

YouTube umozliwia automatyczne synchronizowanie swojego konta na portalu z kontami wybranych sieci
spotecznosciowych (m.in. Facebook, Grono, nk.pl, Tweeter etc.). Umozliwia to automatyczne dzielenie sie
swoimi filmami z siecig swoich znajomych.

5.1.4 Fakty i statystyki

Portal YouTube czerpie zyski z reklam wideo emitowanych razem z filmami wideo zamieszczanymi przez
uzytkownikéw. Zyski generowane przez YouTube stanowig duzg czes¢ ogolnych zyskéw firmy Google.
Zyski generowane z reklam wyniosty 544 min w 2010, 876 mln w 2011 r. oraz szacuje sie, ze w 2012 roku
zyski przekrocza 1 mld dolarow?'.
Potencjat witryny w najlepszy sposdb opisujg statystyki*'® przedstawione ponizej:

* Dzienna liczba wyswietler portalu przekracza 2 miliardy (jest to prawie dwa razy tyle, co ogladal-

nosc¢ trzech najwiekszych stacji telewizyjnych w godzinach szczytu w USA).
* W kazdej minucie w serwisie jest zamieszczany materiat o dtugosci 24 godzin.

212 kanat uzytkownika Diethealth, http://www.youtube.com/user/diethealth?blend=1&ob=4

13 kanat uzytkownika Michelle Phan, http://www.youtube.com/user/michellephan?blend=18&ob=4s

* szacunki Citi Investment Research oraz comScore (za Wikipedia - http://en.wikipedia.org/wiki/YouTube)
215 dane z maja 2006 ., publikacja http://www.website-monitoring.com

~
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* Przecietny dzienny czas przebywania na portalu to 15 minut.

e 70% wyswietler portalu pochodzi spoza USA.

* Przychody z reklam od partneréw potroity sie od 2009 roku (w jeden rok).

e Ulepszenie mechanizmu wyszukiwania przyczynito sie do wydtuzenia przecietnego czasu spedzo-
nego na stronie o 55%.

* Filmy z witryny zostaty osadzone na innych stronach dziesiagtki milionéw razy.

* 94 ze 100 najwiekszych agencji reklamowych swiata przeprowadza swoje kampanie na YouTube.

* Ponad trzy miliony oséb zintegrowato YouTube z portalem spotecznosciowym i automatycznie
dzieli sie z nim swoimi filmami.

* Srednio jeden automatyczny wpis w serwisie Twitter przyczynia sie do otwarcia 7 nowych sesji
na YouTube.

5.1.5 Podsumowanie

Dzisiejsze sposoby wykorzystania portalu YouTube znacznie wykraczaja poza pierwotne zatozenia jego
tworcédw. Zréznicowanie materiatdw zamieszczanych na portalu jest tak ogromne, ze kazdy moze zna-
lez¢ w nim co$ dla siebie — poczawszy od wrazen z podrézy dookota $wiata, a skornczywszy na korepety-
cjach z rozwiazywania trudnych problemoéw matematycznych czy wideo-blogach. Oprécz uzytkownikow
prywatnych na YouTube s3 rowniez obecne firmy, ktére tworzg oficjalne profile swoich produktéw, gdzie
zamieszczaja reklamy, testy i opinie. Portal jest doskonatym medium do przekazywania komunikatow mar-
ketingowych za pomocg tzw. wirusowych filmoéw (ang. viral videos). Termin ten pochodzi od poréwnania
szybkosci zyskiwania popularnosci przez klipy zamieszczane na witrynie do tempa rozprzestrzeniania sie
wirusa (im wiecej oséb zostanie zarazonych, tym tempo nowych zarazen wzrasta). Reklamy zamieszczane
na YouTube s3 zazwyczaj inne od telewizyjnych — nie musza by¢ cenzorowane, a nawet bardziej zapadaja
w pamieci jesli budza kontrowersje. S one projektowane w ten sposob, ze ogladajac je nie jestesmy $wia-
domi, ze zawierajg w sobie tres¢ reklamowa. Szerokie pole do popisu majg tu twoércy kreatywnej reklamy.
Takie bogactwo tresci oraz mozliwosci generowania zyskéw z reklam sg jednymi z kluczowych czynnikéw suk-
cesu YouTube. UmoZliwienie uzytkownikom fatwego katalogowania tresci, zamieszczania komentarzy pod fil-
mami, subskrybowanie tresci tworzonej przez wybranych uzytkownikéw oraz mozliwos¢ odpowiedzi wiasnym
klipem wideo na filmy innych uzytkownikow przyczynito sie do stworzenia internetowego perpetuum-mobile,
gdzie uzytkownicy serwisu sami tworza dla siebie tres¢. Wraz z przyrostem UCC oraz wprowadzaniem kolejnych
innowadji sredni dzienny czas spedzony na portalu stale wzrasta. YouTube jest doskonatym przyktadem przed-
siewziecia, ktére bardzo prosta idee w umiejetny i innowacyjny sposéb przeksztatcito dochodowy biznes.
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5.2 Last.fm - wiecej niz radio

Rok zatozenia firmy: 2002

Zatozyciele: Felix Miller, Martin Stiksel, Michael Breidenbruecker,
Thomas Willomitzer, Richard Jones

Branza: muzyczna

Obecna warto$¢: 280 min dolarow

5.2.1 Geneza

Jeden z najwazniejszych muzycznych serwiséw internetowych tez kiedys byt start-up'em. Historia Last.fm
zaczyna sie okoto 2002 roku. Co nietypowe dla hegemondw sieci, zaczyna sie w Europie. Felix Miller, Martin
Stiksel, Michael Breidenbruecker i Thomas Willomitzer, ktorych nazwiska trafnie przywodza na mys! nie-
mieckie i austriackie pochodzenie, zatozyli strone, uzywajac popularnej wsrdd stacji radiowych mikrone-
zyjskiej domeny,fm’” Ich pomyst to zupetnie nowa jakos¢ — stuchacz juz nie jest skazany na gust prowadza-
cych ani, co gorsza, automatycznie odtwarzane listy przebojow, ale w sposéb czynny moze wptywac na to,
Co jest mu proponowane. Za kazdym razem, kiedy byt odtwarzany jakis utwor, uzytkownik mogt weisngc
jeden z dwdch przyciskdw ,uwielbienia” i, blokady” i tym samym wyrazi¢ swojg opinie na temat piosenki.
Lastfm natomiast skrzetnie zapamietywat te informacje i kierowat sie nimi proponujac kolejne utwory.
Dzieki temu stuchacz nie tylko stuchat muzyki, ktéra naprawde mu sie podobata, ale tez poszerzat swoje
horyzonty w odpowiadajacym mu kierunku. Pomyst tworcow Last.fm doceniono i jeszcze w 2002 roku
wygrali EUROPRIX (konkurs dla mtodych przedsiebiorcow pracujacych na polu szeroko pojetych multime-
didw), a w 2003 roku byli nominowani do Prix Ars Electronica. W tym samym czasie Richard Jones, wtedy
student trzeciego roku University of Southampton School of Electronics and Computer Science w Wielkiej
Brytanii, w ramach swoich studenckich obowiazkéw pracuje nad projektem Audioscrobblera — wtyczki,
ktéra obecnie jest podstawg dziatania serwisu. Aplikacja pozwala na zbieranie informacji o tym, czego stu-
chaja uzytkownicy (wspodtpracuje z wiekszoscig odtwarzaczy muzycznych) i na podstawie zanalizowanych
danych tworzy statystyki i rekomendacje. W 2003 roku BBC donosito o przedsiewzieciu Jonesa?'® podkre-
slajac popularmnosd, jaka cieszyt sie Audioscrobbler, a byto to jedynie 3000 regularnych uzytkownikow. Na
tym etapie rozwoju projektu pojawity sie poréwnania do Amazona, ktéry bazujac na dotychczasowych
zakupach (ksigzek, filmow, muzyki), poleca uzytkownikom kolejne pozycje. Dopiero w kolejnych latach
miato sie okazac, ze pomyst Jonesa wcale nie jest odtwdrczy i zastuzy sobie na sympatie juz nie tysiecy, ale
milionéw oséb na catym $wiecie. 2003 rok jest rowniez wazny z tego wzgledu, ze to wtedy tworcy Last.
fm i Audioscrobblera zaczeli wspotpracowac. Systemy szybko zostaty zintegrowane, a proces ten oficjalnie
zakonczyt sie w 9 sierpnia 2005 roku. Last.fm opiera sie na dziataniu uzytkownikéw, bez ich,,scrobblowania”

216 Website offers new view of music, BBC News, 27.03.2003, http://news.bbc.co.uk/2/hi/technology/2888431.stm [dostep:
30.01.2012]
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nie miatby wiekszego sensu. Dlatego wiasciwie od poczatku serwis rozwija swojg spotecznosciowa strone
skupiajac sie na znajomosciach i forach tematycznych.

Dynamiczny rozwoj serwisu byt mozliwy dzieki zaangazowaniu aniotdéw biznesu, ktdrzy wspierali Last.fm
od 2004 r,, inwestujac oraz, jak to sie stato w wypadku Stefana Glaenzera, wykupujac udziaty zatozycieli.
W 2006 roku udato sie pozyskac fundusze z firmy venture capital - Venture Index (ktérej inng inwestycjg byt
réwniez np. Skype). Ponadto dziatanie serwisu byto finansowane z wptywéw z reklam.

5.2.2 Produkt

Last.fm jest nastawiony na fandw muzyki i odpowiada na wszystkie ich potrzeby — podpowiada artystow,
ktodrzy moga im przypasc do gustu, tworzy statystyki najczesciej stuchanych utwordéw, pozwala zaplano-
wac wydarzenia takie jak koncerty i festiwale muzyczne i pozostawac w kontakcie ze znajomymi podzie-
lajgcymi muzyczna pasje.

Rys. 60. Strona gtowna Last.fm

lmt.ﬁ'\ Music Radic Events Charts Community

Last.imidiscover: find your next favourite band »

EXCITING! | Find out what peeple realy played last year in Last frs Sast of 2011

TO THE MOST EXCLUSIVE ==
PARTY EVER Sachaway.

Find Music on Last.fm # Recommended for you

Search the music catalogue Search
' ' Get music recommendations
based an your taste.

Al Popular Music on Lastfm

Popular | Hyped | Papular in United Kingdom G2 m

Coldplay

Zrodto: zrzut ekranu strony gtownej, www.last.fm [dostep 31.01.2012]
5.2.2.1 Radio

Pierwszg, podstawowa funkcja Last.fm byto radio, jednak radykalnie inne od tego, co dotychczas kryto sie
pod tg nazwa. W obecnej postaci stacjami do wyboru sg: muzyka stuchana przez znajomych, sasiadéw
(tu wkrada sie aspekt spotecznosciowy, ,sasiad” na Last.fm to uzytkownik, ktérego gust jest najbardziej
zgodny z naszym, niekoniecznie bedacy faktycznym znajomym), oczywiscie muzyka proponowana przez
samo Last.fm — na podstawie wczedniejszych stuchanych utwordw, otagowana interesujacymi nas okre-
sleniami (jak,60s jazz’,female vocalists”iin.) lub stacja bazujgca na tréjce najczesciej stuchanych artystow,
czy wreszcie ta obejmujaca tylko wiasna biblioteke danego uzytkownika. Darmowe strumieniowanie jest
dostepne dla uzytkownikéw z Wielkiej Brytanii, USA i Niemiec, poza tymi krajami za dostep do radia Last.fm
wigze sie z optatg subskrypcyjna, ktora ksztattuje sie na poziomie 3$ miesiecznie.



5.2.2.2 Scrobbling

Wtyczka pomystu Richarda Jonesa jest kluczowym elementem dziatania serwisu. Nowozarejestrowany
uzytkownik moze pobrac jg ze strony, aby po prostej instalacji wtasciwie zapomniec o jej istnieniu. Brak
nachalnosci jest waznym sktadnikiem sukcesu Last.fm. Scrobbler dziata w tle i uaktywnia sie po wigczeniu
odtwarzacza muzycznego (co wazne, a wcale nie oczywiste, Scrobbler Last.fm wspétpracuje z iTunes), jed-
nak jedynym znakiem tego, ze dziata jest ikonka na pasku zadan. Dzieki takiemu rozwigzaniu uzytkownik
nie musi pamietac¢ o wigczaniu aplikacji za kazdym razem, gdy ma ochote postucha¢ muzyki (i chce, zeby
Lastfm ten fakt zarejestrowal), a jednoczesnie nie ma potrzeby dezaktywowania jej. Programisci sg tez
$wiadomi, ze fani muzyki nie ograniczaja sie do stuchania jej z komputera, dlatego przy kazdym podta-
czeniu przenosnego odtwarzacza (co jest koniecznie, choc¢by po to by go natadowac czy uaktualni¢ liste
utwordw), sa réwniez pobierane dane. Przy powszechnym dostepie do internetu, pozwala to na zbieranie
jak najpetniejszych i aktualnych informacjach o guscie uzytkownika.

Rys. 61. Wtyczka Scrobbler

(9 IAMX - S.HE. [SEnR

e ﬁl:; @@ibﬁﬂ_

Mdj profil Pole¢ Otaguj Lista odtwarzania Zablokuj

| IAMX -SHE. przestano |

S.H.E.
— IAMX
) Buy MP3 from Amazon MP3

The Alternative
Wydany: 6 maj 2008 przez Metropolis Records

Razem: 11 utwordw
%) Buy CD from Amazon

TAMX

e 17 633 312 odstuchan w Last.fm

=5 IAMX to projekt Chrisa Cornera {ur. 23.01.1974)- ex lidera i wokalisty grupy
o 7 Sneaker Pimps, ktdra zadebiutowala w 1996 roku albumem Becoming X, od ktérego
' artysta zaczerpnal pseudonim sceniczny. W 2003 roku, po ukoriczeniu czwartego

albumu odrzuconego przez wytwdrnie, Chris Corner zapragnat niezaleinosd. Tak
powstat debiutancki album IAMX, Kiss + Swallow, wydany w 2004 roku. W utworach
White Suburb Impressionism oraz I Like Pretending goscinnie wystapita Sue Denim,
o wokalistka zespolu Robots In Disguise, a prywatnie byla dziewczyna Chrisa.

Przeczytaj wiecej...

Tagi electronic, synthpop, alternative, Electrodash, trip-hop

Podobni wykonawcy: Sneaker Pimps, Chris Corner, Robots In Disguise,
Placebo, Patrick Wolf

Najczesciej stuchajacy w Last.fm: Mithrra, sztywnyantek, Molko-leto,
daryadoroshenko, FFpowerCZ

i

-

Scrobbling wiqczony H

—_—

Zrédio: zrzut ekranu programu Scrobbler, dostepny na www.last.fm/download, [dostep 31.01.2012]
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5.2.2.3 Spotecznos¢

Last.fm powstawat w czasach, kiedy nie byto jeszcze Facebooka i internetowe, zycie towarzyskie” byto bardziej
zdecentralizowane. Wéwczas dominowat MySpace i jego wejscie w sfere muzyki byto nawet upatrywane
jako zagrozenie dla Last.fm. Niemniej, serwisowi, ktory zaczynat jako radio internetowe, udato sie przekonac
ok. 40 milionéw uzytkownikéw do korzystania z funkgji stuzacych podtrzymywaniu znajomosci. Tak wiec
kazda zarejestrowana osoba na Last.fm posiada swdj profil, na ktérym moze przedstawic sie w takim stopniu,
w jakim jej to odpowiada — od wpisania (poza pseudonimem) prawdziwego imienia i wstawienia awatara do
prowadzenia dziennika. Ponadto kazdy moze zobaczy¢, jakiej muzyki kto$ ostatnio stuchat (lub stucha) i na
specjalnym pasku sprawdzi¢, w jakim stopniu jest sie muzycznie zgodnym. Osoby o najbardziej zbieznych
gustach muzycznych to wczesniej wspominani,sasiedzi”. Oczywiscie, jak na wiekszosci portali, gdzie uzyt-
kownicy moga sie rejestrowac, jest mozliwos¢ dodawania innych jako ,znajomych’, wysytania prywatnych
wiadomosci i pisania w shoutboxie. Innym waznym polem aktywnosci w Last.fm sg wydarzenia. Wiekszo$¢
wydarzen muzycznych ma swoje podstrony w serwisie (czesto tworzone przez samych uzytkownikéw), gdzie
mozna znalez¢ najwazniejsze informacje o koncercie, klikna¢ opcje ,wybieram sie” lub,moze’, sprawdzi¢ kto
sie wybiera oraz wiaczy¢ sie w dyskusje prowadzona w shoutboxie wydarzenia. Last.fm sam réwniez podpo-
wiada, jakie wydarzenia moga nas zainteresowac oraz ma rozbudowany mechanizm ich wyszukiwania.

5.2.3 Finanse

W maju 2007 roku media donosity o najwiekszym przejeciu w dziedzinie Web 2.0. Amerykanski gigant
medialny, CBS Corporation, zdecydowat sie na zakup Last.fm od jego zatozycieli, ptacgc 280 milionéw do-
laréw?"”. Tym, co sktonito Amerykandw do tego ruchu, byta wiara w potencjat serwisu, oparty na budowa-
niu spotecznosci wokdt muzyki oraz czynniki demograficzne — mtodzi uzytkownicy Last.fm wpisywali sie
w strategie CBS. Mimo zmiany wiasciciela, serwis miat by¢ dalej zarzagdzany z Londynu przez te same osoby
co wczesniej, miedzy innymi jego tworcow. Do 2009 roku Last.fm byt finansowany przez reklamodawcow,
co zapewniato wystarczajacg ilos¢ srodkdw do funkcjonowania przedsiebiorstwa, a przede wszystkim wy-
nagradzania artystow, ktérych utwory zostaty odtworzone (obecnie w bazie znajduje sie okoto 280 000
wykonawcow i wytworni, wiele z nich to artysci niezalezni, optacani bezposrednio przez Last.fm?'). Jed-
nak wobec rosnacej liczby uzytkownikéw i popularnosci strony w wielu krajach, postanowiono o przej-
$ciu w strone modelu freemium. W Stanach Zjednoczonych, Wielkiej Brytanii i w Niemczech, samo radio
w dalszym ciagu jest darmowe (finansowane przez reklamy), a za dodatkowa opfata (3$/€/£ miesiecznie)
uzytkownicy moga cieszy¢ sie dodatkowymi opcjami i brakiem reklam. W pozostatych czedciach $wiata
za darmo mozna tylko wyprébowac radio (30 utwordw), natomiast nielimitowane strumieniowanie na-
lezy juz do strefy premium. Ponadto uzytkownik, ktéry wniesie optate subskrypcyjng moze sprawdzi¢, kto
zagladat na jego profil, otrzymuje dostep do strefy VIPOw, w ktdrej moze na przyktad tworzy¢ atrakcyjne
graficznie analizy stuchanej muzyki (kiedy najczesciej stucha, jakie sg potagczenia miedzy artystami i inne),
a jego profil zostaje oznaczony specjalng ikonka. W tym systemie niewielka optata nie stanowi bariery
dla uzytkownikéw, a biorac pod uwage ich liczbe, moze przynies¢ znaczacy dochdd. Mimo niezmiennie
optymistycznego podejscia do zachodzacych zmian, w 2009 roku Martin Stiksel, Felix Miller i Richard Jones
opuscili zatoge Last.fm, by poswieci¢ sie innym projektom.

217 Music site Last.fm bought by CBS, BBC News, 30.05.2007, http://news.bbc.co.uk/2/hi/technology/6701863.stm, [dostep:
30.01.2012]

218 Richard Jones, Last.fm radio announcement, Lastfm blog, 24.03.2009, http://blog.last.fm/2009/03/24/lastfm-radio-
announcement, [dostep 03.02.2012]



Rys. 62. Liczba unikalnych uzytkownikow w 2011
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Zrédio: SiteAnalytics, compete.com

5.2.4 Podsumowanie

Last.fm udato sie wykorzystac nisze rynkowa. Serwis nie powstat u zarania dziejow internetu, jednak na-
lezy pamieta¢, jak bardzo sytuacja dzisiejsza rozni sie od tej z roku 2002. Bazujac na dos¢ banalnym, ale
przez to uniwersalnym pomysle faczenia ludzi przez muzyke, co jest najpopularniejszym tematem rozmow
wsréd mtodziezy. Last.fm przede wszystkim skupit sie na swoich uzytkownikach wychodzac naprzeciw
ich potrzeb i tworzac z nich centralny obiekt swojego zainteresowania — nawet jako radio nie starat sie
wskazywac, czego nalezy stuchac, ale co moze sie spodobac, poniewaz podobato sie innym stuchaczom
o podobnym guscie. Portal daje wiele mozliwosci dziatalnosci zainteresowanym, ale jego konstrukcja po-
woduje réwniez, ze nawet osoba odwiedzajaca go bardzo rzadko bedzie sie tam dobrze czuta — by¢ moze

to pomogto Last.fm nie zging¢, jak to sie stato na przyktad z MySpace.
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Anna GARSTKA

5.3 NetFlix

Rok zatozenia firmy: 1997
Zatozyciele: Marc Randolph, Reed Hastings, Mitch Lowe N E '|‘ I: I. | x
Branza: internet, filmy online

Obecna wartosé¢: 0,8 mld dolarow

5.3.1 Wstep

Z ponad 20 min korzystajacych uzytkownikéw strumieniowych na catym swiecie, NetFlix inc jest wiodacym
internetowym dostawcg filméw i programoéw telewizyjnych. Juz za ok. 7,99 dolaréw miesiecznie cztonkowie
Netflix w Ameryce, Wielkiej Brytanii i Irlandii moga ogladac nieograniczona liczbe filmow i seriali telewizyjnych
przesytanych strumieniowo przez internet do komputeréw PC, Mac i telewizordw. W ogromnej i stale powiek-
szajacej sie bazie urzadzen strumieniowych Netflix znajdujg sie m.in.: Microsoft Xbox 360, Nintendo Wii i PS3
konsole Sony, zestawy Blu-ray, podtagczone do internetu telewizory, systemy kina domowego, cyfrowe magne-
towidy i internetowe odtwarzacze wideo; Apple iPhone, iPad i iPod touch, Android i Windows tablety i telefony,
oraz Apple TV i Google TV.W sumie jest ponad 700 dostepnych urzadzen, ktére sg kompatybilne z Netflix.

5.3.2 Geneza

Netflix zostat zatozony w 1997 roku w Scotts Valley w Kalifornii przez Marca Randolpha i Reeda Hastingsa we
wspotpracy z Mitchem Lowe. Hastings zostat zainspirowany do uruchomienia firmy po natozeniu na niego do-
datkowej opfaty za zwrdcenie wypozyczonej kopii Apollo 13 po terminie. Strona internetowa Netflix zostata
zatozona w kwietniu 1998 roku z wersja online bardziej tradycyjnego modelu ptac¢-za-wynajem (pay-per-rent)
(4 dolary za wynajem plus 2 dolary za dostawe poczta). Netflix wprowadzit pojecie miesiecznego abonamentu
we wrzesniu 1999, a nastepnie dodat model jednorazowego wynajmu na poczatku 2000 roku. Od tego czasu
firma zbudowata swoja reputacje na modelu ryczattdw takich jak nieograniczony wynajem bez terminu zwrotu,
brak optaty za pdzny zwrot, brak optat za transport oraz optat manipulacyjnych lub z tytutu optaty wynajmu.
Netflix odegrata znaczaca role w niezaleznej dystrybucji filméw. Jako wiasciciel, poprzez podziat Red
Envelope Entertainment, Netflix rozpowszechnit i udostepnit niezalezne filmy, takie jak,Born into Brothels”
i,Sherrybaby” Poczawszy od korica 2006 roku Red Envelope Entertainment rowniez rozszerzyt swojg dzia-
talno$¢ o produkcje oryginalnych tresci z takimi producentami jak John Waters. W 2008 roku Netflix zapo-
wiedziat zamkniecie Red Envelope Entertainment w celu unikniecia konkurencji z ich partnerami.

5.3.2.1 Wejscie na gietde w 2002 roku

Netflix rozpoczat swojg pierwszg oferte publiczng (IPO) w dniu 29 maja 2002 r. sprzedajac 5 500 000 akcji
zwyktych po cenie USS 15,00 za akcje. 14 czerwca 2002 r. spotka sprzedata dodatkowe 825 000 zwykiych



akcji w tej samej cenie. Po poniesieniu znacznych strat w ciggu pierwszych kilku lat, Netflix odnotowat swoj
pierwszy zysk w roku podatkowym 2003, zdobywajac 6,5 min USD przy przychodach US $ 272 min. Firma
jest znana ze swojej kultury zorientowanej na pracownika, oferujgc nieograniczony czas wypoczynku pra-
cownikom najemnym i pozwalajac im na odebranie dowolnej czesci wypfaty w opcjach gietdowych.

5.3.2.2 1 milion uzytkownikéw w 2003 roku

Netflix doszedt do miliona uzytkownikéw w lutym 2003 roku. Do tego czasu otworzyt rowniez pie¢ dodat-
kowych centréw dostarczania. Cena akcji wyniosta na wiosne $22, czyli prawie dwa razy tyle, ile byto po-
czatkowo zaktadane na IPO. Po pieciu latach Netflix byt wcigz w trybie wzrostu, ciggle starajac sie osiggnac
odpowiednig zyskownos¢ oraz zwalczy¢ konkurentéw,,duzej wagi”

Przewagg Netflix Inc. byt przede wszystkim wczesny start, dobrze rozbudowany system dystrybucji, lo-
jalnos¢ klientéw oraz patenty na oprogramowanie. Byta to jedna z rzadkich firm prowadzacych e-biznes,
ktéra miata stac sie permanentng czescig swiata biznesu.

Netflix to jedno z najbardziej udanych przedsiewzie¢ dot.com. W,The New York Times"w artykule z wrze-
$nia 2002 r, napisano, ze w tamtym czasie Netflix wysytat ok. 190 tysiecy ptyt dziennie do 670 tysiecy
miesiecznych abonentéw. Opublikowana liczba abonentéw firmy wzrosta z miliona w czwartym kwartale
2002 roku do 5,6 mIn na koniec trzeciego kwartatu 2006 roku, a do 14 min w marcu 2010 r. Wzrost Netflix
jest napedzany przez szybkie rozpowszechnianie sie odtwarzaczy DVD w gospodarstwach domowych.
W roku 2004 prawie dwie trzecie amerykanskich gospodarstw domowych miato odtwarzacz DVD. Net-
flix wzbogacit sie na sukcesie DVD i jego szybkiej ekspansji, integrujac potencjat internetu i e-biznesu do
$wiadczenia ustug i katalogdw, z ktérymi zwyktym sprzedawcom trudno konkurowac.

W czerwcu 2011 r. Netflix oglosit separacje obecnych planéw subskrypcji na dwa oddzielne. Jeden, kto-
ry zajmowatby sie szybkim strumieniowaniem, i drugi do wynajmu DVD. Obydwa bytyby w cenie $7,99.
Wywotato to fale oburzenia i negatywnych komentarzy wsréd fanéw na Facebooku i Twitterze. Netflix
uzasadnit swojg decyzje nie tylko w sensie finansowym, ale réwniez w ujeciu zadowolenia klientdw, ktorzy
chca tylko wypozyczac DVD.

18 wrzesnia 2011 r. Netflix ogtosit zamiar przemianowania i strukturyzacji domowej wypozyczalni DVD jako
niezaleznej filii o nazwie Qwikster, catkowicie oddzielajac wynajem DVD od strumieniowania (transmisji
filmow online). Andy Rendich, jako 12-letni weteran Netflix, miat zosta¢ prezesem Qwikster. Nowa ustuga
miata réwniez wprowadzi¢ gry wideo, podczas gdy Netflix nie posiadat takiej opcji. Nastepnie, w pazdzier-
niku 2011 r, Netflix ogtosit, ze zachowa swoje ustugi DVD pod starg nazwag i nie bedzie w rzeczywistosci
tworzyt filii Qwikster w tym celu. W lecie 2011 r., Netflix zapowiedziat ekspansje na rynku europejskim,
poczawszy od Hiszpanii przed rozpoczeciem 2012 roku. We wrze$niu 2011 r, Netflix zakoriczyt urucho-
mienie ustug strumieniowych w Ameryce tacinskiej (m.in. na Karaibach, w Meksyku) oraz w Srodkowe]
i Potudniowej Ameryce. W Wielkiej Brytanii i Irlandii zamierza wprowadzi¢ swoje ustugi na poczatku 2012
roku (w cenie £ 5,99 miesiecznie a w Irlandii za € 6,99 miesiecznie).

5.3.3 Produkt / ustugi

Strumieniowanie wideo przez internet

Netflix oferuje internetowa strumieniowa transmisje wideo (,0gladaj natychmiast”) wybranych tytutéw na
komputerach z systemem Windows lub Mac OS X i na kompatybilnych urzadzeniach. W swojej najprostszej
formie, wideo przesytane do uzytkownika za pomocg standardowego komputera PC wymaga instalacji
oprogramowania Microsoft Silverlight.
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Poczatkowo funkdja ta (tj. ,0gladaj natychmiast”) oferowata abonentom jedng godzine strumieniowania
mediow za okoto kazdego dolara wydanego na ich subskrypcje. (516,99 taryfa upowazniata abonenta do
17 godzin mediow strumieniowych.) W styczniu 2008 r. Netflix jednak zniost te ograniczenia. Praktycznie
wszyscy abonenci teraz majg prawo do nieograniczonej liczby godzin mediéw strumieniowych bez do-
datkowych kosztow. Abonenci z planem $ 4.99/2 DVD na miesigc, mogg ogladac filmy przez dwie godziny
i tylko na komputerze. Nowy zakres ustug jest odpowiedzig na wprowadzenie nowych ustug Apple — wy-
pozyczalni wideo.

Netflix nie obstuguje odtwarzania na Linux PC ani systemu operacyjnego Android, ktéry korzysta z jadra
Linux, choc¢ w inny sposob jest od niego oddzielony. Mozliwe jest jednak uruchomienie systemu Windows
i Netflix w maszynie wirtualnej, takiej jak VirtualBox lub QEMU. W wywiadzie dla TechRepublic w sierp-
niu 2010 r,, wiceprezes Komunikacji Korporacyjnej Netflix, stwierdzit, ze dostepne wtyczki Silverlight dla
systemu Linux, takie jak Moonlight, nie obstugujg systemu PlayReady DRM, ktérych Netflix wymaga do
odtwarzania.

Wybér filmow

Wybdr dostepnych tytutdw jest oparty na adresie IP uzytkownika. W wiekszosci przypadkéw odpowiada
to jego fizycznej lokalizacji. W praktyce oznacza to jednak, ze na przykfad uzytkownik znajdujacy sie w Ka-
nadzie, ktoéry ma dostep do internetu przez amerykanska sie¢, bedzie w stanie zobaczyc katalogi dostepne
dla uzytkownikow w USA.

Spotki

W pazdzierniku 2008 r., Netflix zawigzat spotke z Starz Entertainment, by wnies¢ ponad 2500 nowych fil-
mow i programoéw telewizyjnych do ,ogladania natychmiastowego” w programie nazwanym Starz Play.
W 2010 r. Netflix podpisat 5-letnig umowe wartg miliard dolaréw, by strumieniowac filmy z Paramount,
Lionsgate i MGM. Ta umowa pozwolita na zwiekszenie przychoddw o 200 milionéw dolaréw rocznie.

Wypozyczanie plyt

Ustuga ta zapewnia nieograniczony dostep do wypozyczania DVD i ptyt Blu-ray za jednorazowa miesiecz-
ng opfate. Filmy sg wpisywane na liste, i nastepnie dostarczane poczta. Nie ma ograniczenia czasowego
na trzymanie filmoéw, ale by otrzymac kolejny film z listy, nalezy odesta¢ w tej samej kopercie wczesniejszy
film. Za odpowiednia optate mozna zwiekszy¢ do trzech liczbe filméw przetrzymywanych na raz.

Profile

W czerwcu 2008 r. Netflix zdecydowat sie wyeliminowac profil dla kazdego uzytkownika osobno i dat moz-
liwos¢ zatozenia jednego konta dla kilku uzytkownikéw (np. dla meza i zony), tworzac osobne kolejki do
DVD, rekomendacje, recenzje, listy przyjaciét. Pomyst zostat zaimplementowany, by zwiekszy¢ zadowolenie
kazdego klienta. Niestety po 11 dniach zostat on wycofany ze wzgledu na negatywne opinie klientow,
ktérzy nie odniesli wrazenia, ze strona ta bedzie tatwiejsza w obstudze oraz bardziej uzyteczna, a poczuli
sie w ten sposob bardziej kontrolowani.

5.3.4 Dochody, finanse, przewidywania

Do 2008 roku wedtug ankiety Compete.com, domena netflix.com przyciggata co najmniej 194 miliony
uzytkownikdw rocznie, co przewyzsza pieciokrotnie liczbe uzytkownikéw blockbuster.com.



W 2010 roku cena akgji Netflix wzrosta 0 219% do $175,70. Liczba uzytkownikéw podniosta sie o 8 milio-
néw, co w sumie dawato 20 milionéw uzytkownikéw. Przychod wzrdst 0 29% do $2,16 miliardéw a dochéd
netto zwiekszyt sie 0 39% do $161 miliondw.

W 2011 roku Netflix oczekiwat wzrostu ceny za akcje o $1,07 w pierwszym kwartale przy przychodnie
réwnym $705,7 miliondw. Najwyzszy poziom miata ona w czerwcu i wynosita $299. Niestety po ogtoszeniu
rozdzielenia optat za wynajem DVD od tych za strumieniowanie oraz po probie zatozenia filii z grami wideo
Qwikster, stawka ta spadta gwattownie do ok. $130.

W wyniku podniesienia cen do grudnia Netflix stracit ponad 75% swojej wartosci z lata, co sprawito, ze
Dom Maklerski Wedbush opisat ich model biznesowy jako,zbankrutowany’, jednoczesnie obnizajac noto-
wanie ich akgji do,osiggajacych wyniki gorsze od spodziewanych”

Firma Netflix nie ma jednak powoddw, by sie zatamywac. Powyzszy spadek byt spowodowany ogtosze-
niem wzrostu cen za ustugi w wyniku rozdzielenia firmy na czes$¢ z ustugami internetowymi i druga czes¢
z regularng wypozyczalnig filméw. Jednak 9 stycznia 2012 r. w internet Retailer Top 500 Guide mozna byto
zauwazy¢ uplasowanie sie firmy na 13. miejscu ze wzrostem zysku o 24,53%. Wedtug podanych przez Net-
flix informadji, w ciggu pierwszego tygodnia nowego roku uzytkownicy obejrzeli 2 miliardy wiecej godzin
strumieniowych programéw rozrywkowych niz w ostatnim kwartale 2011 roku. Jest to dobra zapowied?,
mimo tego, ze firma ma wciaz przed sobg dtuga droge. Odzyskata dopiero 1/3 wartosci tego, co miata
w czasach $wietnosci.

Prognoza na rok 2012 dla firmy Netflix jest raczej pozytywna. Wedtug ekspertéw z uwagi na to, ze gata?
e-biznesu wzglednie powoli sie rozwija i poniewaz Netflix ma wcigz bardzo mocnga baze uzytkownikdw
oraz catkiem wysoki wynik satysfakgji klientow, firma ta jest bezpieczna w roku 2012. Jedyne, co sie w tym
momencie liczy, to strategia dalszego rozwoju: czy bedzie to przewaga nad konkurencjg w wyborze fil-
moéw iich dostepnosci, czy raczej spadek ceny wynajmu. Nalezy wzigé pod uwage, ze lojalnos¢ wzgledem
marki w cyfrowym $wiecie jest raczej niska.

5.3.5 Podsumowanie

Sukces Netflix.com opiera sie na rozpoznaniu potrzeb uzytkownikéw. W przypadku firmy zajmujacej sie
wypozyczaniem filmow w postaci DVD, byta to analiza dotychczasowo istniejacych ustug i rozszerzenie ich
na skale globalng za posrednictwem internetu.

Zdecydowang przewaga firmy Netflix nad innymi dostawcami podobnej rozrywki jest zapewnienie
praktycznie kazdego filmu, serialu, programu telewizyjnego w wersji HD, jak rowniez filmow, ktére nie sg
dostepne nigdzie indziej, lub takich, ktére nie sg juz wyswietlane w telewizji. Inng przewaga jest bardzo
niska cena: za jedyne $17 miesiecznie, uzytkownik ma nieograniczony dostep do wszelkiego rodzaju
wideo strumieniowanych przez Netflix. Dodatkowo, jesli uzytkownik znajdzie dany film w bazie, a nie
moze znalez¢ go w internecie, moze dosta¢ go w wersji DVD, z czasem okoto tygodnia na odestanie go
Z powrotem.

Kolejng rzecza, ktéra stanowi o sukcesie firmy Netflix.com, jest szybka reakcja na zdanie uzytkownikdw.
Majac pomysty na rozwiniecie ustug, lub nowe ustugi, firma poddawata je testom uzytkownikéw i na pod-
stawie ich opinii albo wycofywata nowosci, albo je adaptowata. Dzieki temu nie narazita sie na ogromne
koszty przedsiewziecia, ktdre by sie nie przyjefo.

Biorac pod uwage wyzej wymienione czynniki sukcesu, firma utworzyta biznes, ktéry zrewolucjonizowat
sposob ogladania filmoéw, zaspokoit potrzeby uzytkownikdw, wypetnit nisze na rynku, wyprzedzajac kon-
kurentéw nie tylko szybkoscia i jakoscia ustug, ale réwniez dbajac o lojalnos¢ uzytkownikdw.
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54 TomTom

Rok zatozenia firmy: 1991 ®
Zatozyciele: Peter-Frans Pauwels, Pieter Geelen, To mTo m @
Harold Goddijn i Corinne Vigreux

Branza: elektronika, technologie

Obecna (suma aktywow na 30.09.2011) wartos¢: 1,86 mld euro

5.4.1 Wstep

TomTom to wiodgca w Europie firma zajmujaca sie produkcjg samochodowych systemdw nawigacyjnych,
w tym zarowno urzadzen indywidualnych, jak i dla telefondw komorkowych. Jest réwniez jednym z czoto-
wych tworcdw tych systemdw obok takich firm, jak Garmin i Mio. W 2005 roku firma zostata notowana na giet-
dzie w Amsterdamie. W 2010 roku osiggneta dochody o wartosci 1,521 mld € W tymze roku udziat w sprzeda-
zy przenos$nych urzadzen nawigacyjnych (PND) wynidst 45% w Europie i 21% w Ameryce Péthocnej.

W tym rozdziale przyjrzymy sie historii oraz kluczowym czynnikom, ktére przyczynity sie do sukcesu firmy.

5.4.2 Geneza

Firma powstata w Amsterdamie w 1991 roku. Zatozycielami byli: Peter-Frans Pauwels, absolwent Uniwersy-
tetu w Amsterdamie z dziedziny biznesu i informatyki oraz programista Pieter Geelen. Na poczatku, jeszcze
pod nazwg Palmtop, firma zaczeta opracowywac rézne aplikacje dla urzgdzen PDA (przenos$ne komputery
kieszonkowe). W 1994 roku do zarzadu spoétki dotgczyta Corinne Vigreux, ktéra pracowata w Psion — pro-
ducent komputeréw przenosnych i oprogramowania. W 2001 roku dotgczyt Harold Goddijn, byty prezes
Psion, a firma zmienita nazwe na TomTom. Whasciwie od tego momentu dwaj zatozyciele entuzjasci no-
wych technologii mogli spetniac swoje marzenia o stworzeniu nowej kategorii produktu, ktéry pozwolitby
kazdemu kierowcy w czasie podrozy korzystac z nawigacji oferujacej co raz to nowe rozwigzania utatwia-
jace poruszanie sie po drogach na catym Swiecie.

Kiedy w 2001 roku bardziej doktadne odczyty satelitarne GPS staly sie ogdlnodostepne, firma uznafa, ze
w nawigacji samochodowej istnieje duza szansa dla innowacji. Pierwszy produkt nawigacji dostepnej dla
urzadzert mobilnych, TomTom Navigator, zostat uruchomiony w 2002 roku. Ten produkt byt sprzedawany
jako dodatek aplikacji dla urzadzert PDA innych firm i to sprawito, ze kierowcy masowo zaczeli korzystac
z tego dodatku na swoich przenosnych urzadzeniach. Jednak nie odpowiadaty one na wszystkie potrzeby
uzytkownikoéw i firma zauwazyta zapotrzebowanie na rynku na niedrogi, fatwy w obstudze system do nawi-
gacji samochodowej, tak zintegrowany, ze wszystkie elementy systemu miescity sie w jednym urzadzeniu
przeno$nym. W 2003 roku zarzad podjat strategiczng decyzje w ulepszaniu architektury podstawowego
oprogramowania do pracy zarowno na wiasnych nowych produktach sprzetowych, a takze na produktach
innych producentéw sprzetu i systemdw operacyjnych.
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Pierwsze samodzielne urzadzenie do nawigacji (PND), TomTom GO, zostato wprowadzone w marcu 2004
roku i byto punktem zwrotnym w historii firmy. TomTom GO spetniat zapotrzebowanie na urzadzenie do
nawigacji, ktére byto proste w obstudze, niedrogie i dziatato lepiej niz jakiekolwiek inne rozwigzanie nawi-
gacyjne na rynku. Popyt szybko wzrést z 250 000 PND sprzedanych w 2004 roku do 1,7 min w 2005 roku.
Druga generacja urzadzen, jak réwniez nowe wersje oprogramowania do nawigacji dla urzadzert mobil-
nych, zostaty specjalnie opracowane do ekspansji w Europie i Ameryce Pétnocne;j.

W celu sfinansowania dalszego rozwoju i dalszych inwestycji w badania, TomTom z powodzeniem zain-
augurowat notowania na gietdzie NYSE Euronext w Amsterdamie w maju 2005 roku. Aby zwiekszy¢ kon-
kurencyjnos¢, w lipcu 2007 r. TomTom ztozyt oferte kupna dla Tele Atlas, jednego z dwdch najwiekszych
globalnych firm (Navteq) tworzacych mapy cyfrowe. Po zatwierdzeniu przez Komisje Ochrony Konkurengji
UE, Tom zakoriczyt proces przejecia firmy Tele Atlas w czerwcu 2008 roku za 2,9 mld euro. Przejecie Tele
Atlas umozliwito przyspieszenie wydania nowych map, zwiekszenie ich doktadnosci oraz wydajnosci pro-
cesu produkdji, aby ostatecznie zapewnic lepsze mozliwosci nawigacji dla klientow TomTom.

TomTom od lat realizuje misje firmy, ktéra skupia sie na zmniejszeniu natezenia ruchu na drogach. Misja ta
jest czescig Manifestu Drogowego, zadeklarowanego przez firme.

5.4.3 Produkty

Misjg twércdw TomTom jest zapewnienie wszystkim kierowcom najlepszych nawigacji na Swiecie. Ponizej
przesledzmy losy ich produktow.

W roku 2002 wprowadza swoja pierwsza nawigacje przeznaczong dla urzadzen typu PDA — Tom Tom NA-
WIGATOR. Jest to oprogramowanie pozwalajgce uzytkownikowi na otrzymywanie informacji o jego poto-
Zeniu oraz utatwienie nawigadcji w terenie. Dziatanie polega na pomiarze czasu dotarcia sygnatu radiowego
z satelitéw do odbiornika. Nie byto to odkrywcze, ale produkt znakomicie sie sprzedawat.

W 2004 r. firma poszta za ciosem i utworzyta pierwsze w branzy, juz wspomniane, samodzielne urzadzenie
nawigacyjne typu ,wszystko w jednym” — TomTom GO. W tym samym roku, wraz z pojawieniem sie na
rynku pierwszych smartfonéw, TomTom zaprezentowat jedna z pierwszych aplikacji nawigacyjnych dla
uzytkownikéw tych zaawansowanych telefondw.

W 2005 roku z myslg o motocyklistach i uzytkownikach skuteréw jako pierwszy tworzy urzadzenie ~-Tom-
Tom RIDER. Pierwszy tez wprowadza funkcje zestawu gtosnomowigcego do swoich produktéw umozli-
wiajac kierowcom bezpieczng rozmowe przez telefon podczas podrézy. Na koniec tego roku tworzy mo-
del TomTom ONE, ktory staje sie najlepiej sprzedajacym na $wiecie urzgdzeniem nawigacyjnym (PND).
Ze wzgledu na zmieniajacy sie liczbe drog, aby zapewnic¢ aktualne mapy w 2007 roku firma wprowadzita
gwarancje najnowszych map na wszystkich swoich urzadzeniach. Dzieki niej uzytkownicy majg zawsze
dostep do aktualnej mapy w chwili zakupu urzadzenia. W tym samym czasie zapoczatkowano ustuge
MapShare — uzytkownicy w internecie dzielg sie informacjami o zmianach na drogach, dzieki czemu wszy-
scy s dobrze poinformowani.

Wszystkie te innowacje prowadza do wielkiego przetomu — w 2007 roku TomTom wprowadzit technologie
TomTom HD Traffic, dzieki ktérej uzytkownicy nawigacji LIVE majg dostep do biezacych informacji o sy-
tuacji na drodze. Od tego czasu kierowcy majg dostep do wielu ustug, takich jak pogoda, fotoradary czy
lokalne wyszukiwanie Google.

W 2011 roku TomTom wprowadza takze dostep do najbardziej popularnych portali spotecznosciowych
i podrdzniczych, takich jak Twitter, Expedia i TripAdviser. Ustugi te sg juz dostepne w siedmiu krajach.



5.4.4 Finanse
Tabela obrazuje jak mata firma produkujaca oprogramowanie do przenosnych urzadzen stata sie wiodg-
cym producentem samochodowych systemdw nawigacyjnych. O sukcesie firmy zdecydowaty przede

wszystkim pomyst i jego doskonata realizacja.

Tab. 15. Historia przychoddw oraz wartos¢ firmy TomTom

Rok Dochéd Zysk Wartosc
(mlIn euro) (mln euro) Suma aktywéw (min euro)
2002 8 1 brak danych
2003 39 6 brak danych
2004 192 28 brak danych
2005 (IPO) 720 143 464
2006 1364 2222 902
2007 1737 317,22 1970
2008 (zakup Tele Atlas) 1674 -872 2767
2009 1480 864 2686
2010 1521 107,7 2623

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie corporate.tomtom.com.

TomTom w liczbach:
e (Od 2004 roku sprzedano ponad 55 000 000 przenosnych urzadzen nawigacyjnych.
* Od 2009 roku sprzedano ponad 2 miliony systemdw nawigacji w desce rozdzielczej samocho-
dow.
e Ustugi Traffic dostepne sg w 23 krajach.
* Mapy obejmuja ponad 100 krajow osiagajac swym zasiegiem ponad 3 mld ludzi.
e Ustuga Fleet Management jest uzywana przez ponad 150 000 kierowcdw zawodowych.

5.4.5 Podsumowanie

Sukces firmy TomTom opiera sie na pomysle ich twércéw, ktérzy doskonale rozpoznali potrzeby kierowcdw
na tatwiejsze poruszanie sie po drogach i sukcesywnie zaspokajali ich potrzeby, doskonalac swoje produkty.
Dzieki ciaggtym innowacjom firma stata sie jednym z lideréw rozwiazar nawigacyjnych i jest nim do dzis.
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Marta SIWEK, Jakub KWIATKOWSKI

5.5 City-Nav (jakdojade.pl)

Rok zatozenia firmy: 2008 él T'Y_ NAV

Zatozyciel: Bartosz Burek CITY HRAVIGATION SYSTEMS

5.5.1 Geneza

Serwis JakDojade.pl wymyslili studenci: Mikotaj Grajek i Artur Szychta w ramach zaje¢ na Politechnice Po-
znanskiej. Firma City-nav powstafa, gdy dotaczyt do nich student poznanskiego Uniwersytetu Ekonomicz-
nego, Bartosz Burek. Poczatkowo portal obejmowat jedynie komunikacje w Poznaniu. Kolejnym miastem,
ktére mogto korzysta¢ z jego dobrodziejstw byt Wroctaw. Obecnie serwis obstuguje wszystkie wieksze
miasta w Polsce, a konkretnie: Warszawe, Krakdw, miasta GOP, +6dz, Torur, Bydgoszcz, Radom, Trojmiasto,
Szczecin i wspomniane juz wczesniej Poznar i Wroctaw. Na samym poczatku pomyst docenili i postanowili
w niego zainwestowac profesorowie Politechniki Poznariskiej oraz trzej biznesmani. Obecnie serwis utrzy-
muje sie z zamieszczania na swoich stronach reklam. Kapitat zaktadowy wynosit 50 000 ztotych.
Dotychczas pasazerowie komunikacji miejskiej sami musieli sobie planowac przejazdy. Jesli ktos nie znat
miasta, mogt tylko liczy¢ na to, ze inni pasazerowie doradzg mu, jakim tramwajem czy autobusem doje-
cha¢ w dane miejsce.

Takich informacji nie mozna znaleZ¢ na stronach internetowych urzedéw miejskich czy lokalnych przewoz-
nikdw. Nawet szeroko rozbudowany serwis Google Maps nie oferuje tak precyzyjnych ustug.

Zatozyciele City-nav znaleZli luke i postanowili ja wypetnic. Utatwili podrézowanie po miescie nie tylko tu-
rystom, ale takze statym mieszkaricom, poniewaz srodki komunikacji czesto zmieniaja trasy i trudno jest za
nimi nadazy¢. Wyszukiwarka serwisu jakdojade.pl uwzglednia wszystkie zmiany wprowadzane przez MPK.

5.5.2 Produkt

W serwisie jakdojade.pl wystarczy po wybraniu miasta wpisa¢ poczatek i cel podrézy. Na mapie wyswietli
sie, jaka trase trzeba pokonac. Dowiemy sie, z jakiego tramwaju lub autobusu nalezy skorzysta¢. Dostepne
s rézne potaczenia w zaleznosci od tego, czy zalezy nam na czasie, czy tez bardziej na tym, by uniknac
przesiadek. Jesli przesiadka bedzie konieczna, wyszukiwarka poda, na ktérym przystanku, na jaka linie i jak
diugo bedziemy czekac¢. Poznamy takze czas przejazdu, a nawet to, ile zajmie nam przejscie z przystanku
na wybrang przez nas ulice. Szereg ustug oferowanych przez portal jakdojade.pl czyni z niego unikatowg
propozycje dla konsumentéw. Bez wiekszego wysitku mozna teraz zaplanowac podréz po miescie.

Dzieki wspotpracy bardzo zdolnych absolwentow Politechniki Poznanskiej powstat bardzo sprawny system
planowania dojazdu komunikacja miejska.

Nowe podejscie do planowania polega przede wszystkim na pokazaniu punktu startowego oraz docelo-
wego na mapie lub podaniu ich adreséw. Mozna takze podac tylko charakterystyczng nazwe kina, restau-
racji czy teatru.



Jest to kompletna rewolucja na polskim rynku, gdyz system uwzglednia takze czas dojscia do przystan-
kéw. Czesto w okolicy naszego domu czy miejsca pracy mamy do wyboru kilka réznych przystankéw,
a co za tym idzie wiele wariantow przejazdu. Do wyznaczenia najszybszych tras uzyto zaawansowanych
algorytmow, ktére sg unikalnym dzietem autoréw. System jest tak prosty w obstudze, Zze nie ma nawet
swego rodzaju instrukcji obstugi. Po prostu podajemy skad chcemy dojechac i dokad, a takze o ktdrej
godzinie. Dodatkowo mozemy wybra¢ z kilku preferencji dotyczacych szybkosci dojazdu czy dojécia
pieszo.

W rezultacie otrzymamy kilka wariantéw tras zaczynajac od najszybszej, z reguty z minimalng liczba prze-
siadek. Co wiecej, serwis uwzglednia zmiany w rozktadach jazdy spowodowanych remontami czy objazda-
mi, co na pewno docenig osoby, ktére mieszkaja czy pracujg w miejscach gdzie odbywaja sie intensywne
prace inwestycyjne.

Juz podczas prob systemu stwierdzono, ze wyznacza on trasy dojazdu, ktére potrafig zaskoczy¢ wielo-
letnich mieszkaricéw miasta zdawatoby sie $wietnie znajacych potaczenia komunikacyjne. Tym bardziej
serwis bedzie przydatny dla 0séb, ktére do miasta przyjechaty niedawno lub czasowo zrezygnowaty z do-
jazdéw samochodem. Poniewaz system ma zamiar by¢ produktem masowym jest oczywiscie dostepny za
darmo i nie wymaga identyfikacji uzytkownika. Jednak po bezptatnej rejestracji i autoryzacji uzyskujemy
dodatkowe mozliwosci w tym miedzy innymi liste ,moich punktow” Te liste mozemy dowolnie rozszerzac¢
i modyfikowac. Serwis bazuje na oficjalnych rozkfadach jazdy komunikacji miejskiej i w zwigzku z tym zda-
rza sie, ze rzeczywiste czasy dojazdu odbiegajg od zaplanowanych. Nie umniejsza to jednak faktu, ze jest
to obecnie najbardziej zaawansowany system tego typu w Polsce. Dla mitos$nikéw tradycyjnego podejscia
sg oczywiscie dostepne rozktady jazdy na poszczegdlnych przystankach, co jest szczegdlnie przydatne dla
szybkiej orientacji i w sytuacji, gdy chcemy zmieni¢ cel dojazdu.

5.5.3 Mobilna wersja serwisu

Z jakdojade.pl mozemy skorzystac nie tylko stacjonarnie, ale takze mobilnie. Dzieki stronie m.jakdojade.pl
mamy mozliwos¢ w petni wykorzysta¢ mozliwosci serwisu wtedy, gdy naprawde sie spieszymy i jest nam
potrzebna btyskawiczna informacja odnosnie preferowanej trasy dojazdu. Historia jej utworzenia siega
grudnia 2008 roku, kiedy pojawita sie pierwsza jeszcze testowa wersja mobilna serwisu. M jakdojade.pl
jest w petni zintegrowane z petna wersja www, a po zalogowaniu mamy dostep do listy naszych zapa-
mietanych punktéw. Mozna dodawac adres zamieszkania, miejsce pracy, adres swojej uczelni, przyjaciot
czy ulubionych miejsc rozrywki, a nastepnie ustali¢ odpowiednia, najbardziej nam pasujaca droge — w za-
leznosci od tego czy sie spieszymy czy chcemy skorzystac z jak najmniejszej liczby przesiadek. W wersji
mobilnej zadbano o to, by korzystanie z serwisu nie wigzato sie z koniecznoscig pobierania duzej ilosci
danych. Po pierwsze zapewnia to szybkie zatadowanie serwisu w przegladarce, po drugie — nie naraza nas
na duze koszty transmisji danych. Polecane jest wykupienie najmniejszego dostepnego pakietu interne-
towego u operatora komdrkowego - kilka megabajtow miesiecznie powinno z zapasem wystarczy¢ na
nieograniczone korzystanie z serwisu. Poza tym do minimum ograniczono grafike wiec wytyczenie trasy
Jwazy"jedynie nie wiecej niz kilkadziesiat kilobajtéw.

Pod koniec 2011 r. zaprezentowano m.jakdojade.pl w ulepszonej wersji 2.0. Dotychczasowa strona miata
juz trzy lata wiec wymagata pewnych zmian wynikajacych gtéwnie z postepu technicznego. W ostatnim
czasie lawinowo wzrastata liczba 0séb korzystajacych ze smartfondéw i telefondw z dotykowym wyswie-
tlaczem.
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Rys. 63. Przyktadowy widok ekranu z serwisu jakdojade.pl
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Uzytkownicy takiego sprzetu odczuja réznice — co prawda niewielkg — ale mimo wszystko znaczaca. Nowa
wersja jest czytelniejsza od pierwotnej, co utatwia wyszukiwanie optymalnych tras. Niestety, posiadacze
telefondw z matymi wyswietlaczami réznicy nie odczuja — mata przekatna ekranu nie zapewnia zawarcia
wystarczajgcej liczby danych umieszczonych w sposdb wyrazny i intuicyjny.

Jesli posiadamy telefon pracujacy na systemie Android, to mozemy wykorzystac specjalnie dedykowang
aplikacje, ktéra gwarantuje jeszcze wygodniejszy dostep niz strona mobilna.,Transfer danych ograniczono
do minimum osiggajac wyniki jeszcze lepsze niz na stronie light m jakdojade.pl. Dzieki catkiem nowemu
podejsciu, w odréznieniu od innych systemdw tego typu, uzytkownik nie musi pobiera¢ duzych paczek
danych np. z aktualizacjami rozktadéw. Nie traci przy tym mozliwosci pracy w trybie offline czy szybkosci
dziatania!?"® Poza tym aplikacja zapamietuje nasze wczesniejsze wyszukiwania i podpowiada nam automa-
tycznie do najprawdopodobniej jakiego miejsca chcemy dotrze¢. Nowoscia jest nawigacja dla podrézuja-
cych komunikacja miejska, a takze pokazywanie aktualnej lokalizacji zintegrowane z mapami.

219 Artur Szychta, ,Aplikacja jakdojade.pl na system Android”, city-nav.com, 01.09.2011. ,Mobilna wersja serwisu Jak-
Dojade.pl”, Telix.pl, 10.01.2009 r. Artur Szychta, ,m.jakdojade.pl 2.0 - catkiem nowa strona mobilna’, city-nav.com,
27.10.2011.



Rys. 64. Przyktadowe widoki ekranu telefonu komérkowego z uruchomionym serwisem jakdojade.pl
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5.5.4 Obecna sytuacja, rozwdj

O dotacje z Unii Europejskiej tworcy jakdojade.pl starali sie juz we wrzesniu 2008 r. Przygotowali wniosek
samodzielnie, ale nie zostat przyjety. Ubiegajac sie o pomoc po raz drugi, zlecili napisanie wniosku firmie
doradczej. Tym razem sie udato — otrzymali prawie 227 tys. zt dotacji**®. Nie wnioskowali o wieksza pomoc,
ktéra maksymalnie wynosita 1 mIn zt, bo nie dysponowali wystarczajacymi srodkami wiasnymi. Pienigdze
uzyskane z dziatania 8.1 Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka maja by¢ przeznaczone na
rozwdj serwisu jakdojade.pl, miedzy innymi na promocje i reklame. Wiasciciele portalu chca zarabiac na
reklamach, a takze czerpac zyski z udostepniania wyszukiwarki innym serwisom internetowym. Wtasciciele
City-nav mowig, ze jakdojade.pl juz w tej chwili jest odwiedzany przez kilkadziesiat tysiecy internautéw
dziennie.

220 Spotka uzyskata dofinansowanie w ramach dziatania 8.1 POIG w wysokosci ok. 227 tys. zt. Por. jakdojade.pl — dobry
serwis rozwiniety w ramach PO IG 8.1 — dotacja 226 519,90 zt, 31 grudnia 2009 r,, http://www.dofinansuj.pl/dota-
cje_unijne/jakdojade-pl-dobry-serwis-rozwiniety-w-ramach-po-ig-8-1-dotacja-226-51990-z
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Pomyst na biznes z wyszukiwarkg jest wcielany w zycie z powodzeniem, ale jego autorzy nie otrzymali
jeszcze zadnych pieniedzy, chod realizujg kolejny, czwarty etap rozbudowy serwisu. Ku ich zaskoczeniu
pojawity sie niejasnosci dotyczace wydatkow, ktére miaty byc zrefundowane przez UE. Skorczyto sie na
tym, Ze firma musiafa napisac aneks do umowy dotyczacej dotacji. Bartosz Burek podkresla, ze gdyby teraz
starat sie o dotacje, napisatby wniosek inaczej, by unikng¢ niejasnosci.

29 kwietnia 2010 roku w sali NewConnect budynku GPW w Warszawie inicjatywa Aula Polska przyznata
Aulery — wyréznienia dla mfodych projektéw technologicznych. W wyborze laureatéw wzieto pod uwa-
ge: innowacyjnos¢ wdrazanych rozwigzan, konsekwencje w dziafaniu, efektywnos¢, przychody oraz wkiad
w budowe przedsiebiorczosci technologicznej. Jednym z laureatéw byt serwis jakdojade.pl.

5.5.5 Podsumowanie

Spotka City-nav to jeden z lepszych dowoddw na to, ze dobry pomyst czesto mozna dobrze sprzedac.
Przed dzisiejszymi polskimi start-upami rysuja sie bardzo dobre perspektywy rozwoju. Dziatajg one w jed-
nym z bardziej odpornych na kryzysy sektoréw gospodarki.

Niewatpliwie, recepta na sukces portalu jakdojade.pl byt pomyst, zaproponowanie produktu wczesniej
niedostepnego na rynku, uzytecznego, fatwo dostepnego. Dobrze wyksztatceni, mtodzi ludzie opracowali
efektywny, przejrzysty system i nie bali sie ryzyka zwigzanego z zainwestowaniem w ten pomyst. Jakdoja-
de.pl nie jest ewenementem. Swiezy pomyst, ubrany w profesjonalne wykonanie i odpowiedzialng kontro-
le czesto odnosi sukces.
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Mikotaj OLSZANSKI

5.6 FourSquare

Rok zatozenia firmy: 2009
Zatozyciele: Dennis Crowley, Naveen Selvadurai

Branza: internet four squar e

Obecna wartos¢: 600 min dolaréw

5.6.1 Geneza

W nie tak dalekiej przesztosci zaczat sie gwattowny rozwdj rynku internetowego i opartych na nim serwi-
sow. Na swiecie znalazto sie bardzo duzo utalentowanych oséb, ktére potrafity wykorzysta¢ swa fantazje
potaczong z wiedzg, umiejetnosciami i szczesciem. Jedna z takich oséb byt Dennis Crowley.

Dennis Crowley, uczac sie w Uniwersytecie Nowego Jorku, pracowat w pewnej firmie, gdzie miat niezbyt
ciekawag prace przy biurku. Nudzac sie, wpadt na bardzo prosty w swej postaci pomyst: duzo ludzi chodzi
do baréw i kawiarenek ze swoimi znajomymi. Skoro tak, to dlaczego by tego nie utatwic i nie wynie$¢ na
zupetnie nowy poziom, wykorzystujac nowe technologie? Okazuje sie, Ze jest do$¢ duzo wspolnych aspek-
téw odwiedzania ze znajomymi miejsc, takich jak kina, puby, restauracje czy parki. Podstawowe pytania,
ktére powstajg w trakcie takiego wyjscia to: Znasz cos w poblizu? No to gdzie idziemy? A czy to dobre
miejsce? Jakie ceny, jaka jakos¢? Czy to daleko? A kto idzie? A kogo by jeszcze mozna byto zaprosic?

W roku 2000 czegos takiego, jak tres¢ (ang. content) tworzona przez uzytkownikdw, jeszcze prawie nie
byto. W DodgeBall juz zaczeli mysle¢ o tym, by uzytkownicy sami wypetniali bazy danych i sami wystawiali
oceny réznym miejscom.

Jednym z ,wynalazkéw” Dennisa??! oraz jego wspdlnika Alexa Rainert??? byty tak zwane meldunki (ang.
check in). Osoby, ktére przychodzity do jakiego$ miejsca, mogty ,zameldowac” sie w nim i wysta¢ wiado-
mos¢ do wszystkich swoich kontaktow w serwisie, o ile adresaci znajdowali sie w poblizu. Przyjaciele dosta-
wali wiadomos¢ SMS z informacja, gdzie znajduje sie ich kolega. Co wazne, wysyfajgcy nie musiat martwic
sie 0 nazwe i adres miejsca, w ktérym przebywat, wiadomos¢ razem z dodatkowymi informacjami sama
docierata do obiorcéw. Nie musiat nic wprowadzi¢, tylko wcisnaé,magiczny guzik”.

Mniej wiecej tak sie zaczynat projekt DodgeBall. Genezg DodgeBall, ktéra byta pierwsza iteracjg FourSquare,
byto potgczenie serwisu spotecznosciowego z serwisem pozycyjnym wysytania wiadomosci SMS. Serwis
nawet nie miat przyzwoitego pokrycia w catym kraju (Stany Zjednoczone) aczkolwiek w 2004 r. juz zaczynat
budzi¢ coraz wieksze zainteresowanie zardwno wsrdd uzytkownikdw, jak i prasy.

Probowano tez znalez¢ inwestorow, ale sie to nie udawato. W 2005 roku, zatozyciele wykorzystali jedna
z opdji strategii wyjscia i sprzedali swa firme. Nabywca byt Google, ktory wykupit?® DodgeBall, obiecywat
rozwija¢ projekt oraz zatrudnit przedsiebiorcow. PéZniej DodgeBall zostat przeksztatcony w Google Lati-

21 http://techcrunch.com/2011/03/05/founder-stories-foursquare-crowley-stop-sketching-start-building/

222 Spotkali sie w ramach projektu Interactive Telecommunications Program. Byt to program wspierajacy twaércze osoby
w dziedzinie technologii; umozliwiat taczenie czynnikéw dla pracy i burzy mézgow.

22 Google buys Dodgeball, http://www.engadget.com/2005/05/12/google-buys-dodgeball/.

257



258

tude, serwis pozycyjny, ktory jest i dzi$ promowany przez Google'a. Ale juz w 2007 roku Dennis w swoim
profilu na Flickr (dpstyles™) umiescit zdjecie siebie i wspdlnika w siedzibie Google, gdzie wykazuje swoje
niezadowolenie pokazujac kciuk w dot. Napisat, ze Google nie udzielat wystarczajaco duzo uwagi projekto-
wi pozycyjnemu. Poinformowat, Zze dlatego razem z kolega zatozycielem opuszczaja firme.

Przerwa nie trwata dtugo. Dennis pracowat w firmie, ktéra zajmowata sie produkcjg gier. tacznie z Naveen
Selvadurai tesknit za starym DodgeBall i mysl| o zrobieniu kolejnego takiego serwisu nie dawata im spokoju.
W marcu 2009 r. serwis rozpoczat dziatalnosc. We wrzesniu w nim juz byto zarejestrowanych 100 tysiecy
uzytkownikéw. W sumie otrzymali dofinansowanie rzedu 70 milionéw dolaréw. W czerwcu 2011 r. sza-

cowana wartos¢ FourSquare wynosita okoto miliarda dolarow?#. Liczba zarejestrowanych uzytkownikdw
przekroczyta 10 miliondéw.

Rys. 65. Liczba uzytkownikow serwisu FourSquare
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Source: http://www.petemachine.co.uk/2011/04/location-based-services-are-becoming-big-business/

5.6.2 Produkt

Z technologicznego punktu widzenia projekt opiera sie na funkcjonalnosci telefondw komarkowych. De
facto produkt nie istnieje w wersji dla przegladarki desktopowej?”. Produkt posiada aplikacje dla wszyst-
kich popularnych mobilnych systemdw operacyjnych. Funkcjonalnos¢ serwisu, jak juz byto powiedziane,
pozwala na meldowanie (check-in) sie réznych miejscach. Po zameldowaniu wszystkie kontakty z FourSqu-
are dowiedza sie, gdzie jest uzytkownik. Aplikacja pozwala tez dowidziec sie, co ciekawego znajduje sie
w okolicy. Przeczyta¢ opinie zwyktych uzytkownikdw oraz swoich przyjaciét o jakichs miejscach.

24 http://techcrunch.com/2011/06/20/foursquare-now-officially-at-10-million-users/

22 Pokazuje to jednoczesnie jeden z trendow, ktdry obecnie zaczat sie zarysowywac: odchodzenia od tworzenia aplika-
¢ji na komputery typu desktop, notebook, netbook, na rzecz tabletéw i smartfondw.



Rys. 66. Widok aplikacji FourSquare
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Wszystkie gtéwne manipulacje z serwisem uzytkownik wykonuje ze swojego telefonu.
Serwis wprowadzit elementy gamification’®. Zacheca do zbierania jak najwiekszej liczby meldunkéw w ca-
tym miescie, a nawet na catym swiecie. Za pewng ilos¢ meldunkéw dostaje sie punkty. Za punkty dostaje
sie odznaki. Jezeli kto$ ciagle siedzi w tej samej restauracji McDonald’s, to jest duze prawdopodobienstwo,
ze dostanie tytut, burmistrza”tego miejsca.
Innowacyjnos¢ FourSquare polegata na tym, ze:

e Stworzyt sie¢ spotecznosciowa oparta gtéwnie o urzadzenia mobilne.

e Zaczat dostarcza¢ kontent bezposrednio do lokalizacji uzytkownika.

* Kontent zaczat opierac sie nie tylko o lokalizacje, ale réwniez o graf spotecznosciowy uzytkowni-

ka227.

Czyli unikatowg oferte FourSquare data mieszanka ustug geolokalizacyjnych, dziatajgca w urzadzeniach
mobilnych, pomnozona przez duzg liczbe osob. Jest to ciekawe rozwigzania do zastosowania w innych
przypadkach biznesowych.

26 Gamification to przeniesienie technik zarzadzania zainteresowaniem gracza z gier komputerowych na inne aspekty
zycia (por. www.gamification.org). To kolejny duzy, nadchodzacy trend. W ciggu ostatniego roku mozna zauwazy¢
wyktadniczo rosnaca ilos¢ technik, ktére zaczety wchodzi¢ w codziennos¢ nawet w Polsce. Polecamy obejrzenie
krotkiego filmu,Extra Credits — Gamification’, ktéry szybko wyjasni to zjawisko.

227 Chodzi tu o sieci kontaktéw/znajomych uzytkownika (taka jak na Facebooku). FourSquare dla ich analizy zastosowat
matematyczna teorie grafow.
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5.6.3 Model biznesowy,
czyli na czym zarabia FourSquare?

Chociaz logika,zrobmy cos, gdzie sie zarejestruje milion uzytkownikdw, to znajdziemy sposéb na zarobie-
nie”sie sprawdza, jednak warto myslec¢ strategicznie i dopasowywac biznes model od podstaw.
FourSquare wybrat model posredni miedzy dostarczaniem ustug serwisowych, a affiliate. Dostarcza on
duzym i matym biznesom narzedzia do monitorowania opinii o sklepie, promocji wewnatrz serwisu. Po-
zwala komunikowa¢ z uzytkownikami, stymulowac ich do zapoznania sie z nowg oferta, ocena katalogu
produktu etc.

Na tym zarabia. A raczej planuje zarabia¢, gdyz na poczatku 2012 r. jeszcze nie wykazywata znaczacych
dochodow ze swojej dziatalnosci. Tym niemniej, plany oraz modele wspotpracy z przedsiebiorcami sa dos¢
obiecujace.

5.6.4 Przewaga konkurencyjna

Trzeba zaznaczy¢, ze obecnie (poczatek 2012 r) projekt jeszcze nie miat odpowiedniej konkurencji. Google
Latitude dopiero wystartowat i posiadat znacznie skromniejsza i mniej ciekawg oferte. FourSquare miat
tylko jednego konkurenta — Gowalla. Réwnie dos¢ popularny byt LBS (Location Based Service), ktérego
w grudniu 2011 r. wykupit Facebook?®,

Bardzo waznym aspektem tego typu projektéw jest konkurencja z Facebookiem czy z jakimkolwiek
innym ,duzym graczem”. Czesto miode start-up'y sg atakowane zaréwno prez prase, jak i inwestordw,
ktérzy twierdza, ze firma nie wytrzyma konkurencji, jezeli na dany rynek wejdzie Google/Facebook/Mi-
crosoft/DuzaFirma. Znanych jest wiele przypadkéw, kiedy takie projekty byty zamykane ze wzgledu na
to ryzyko.

Otéz warto powiedzie¢, ze niema nic bardziej btednego. FourSquare jest chyba bardzo dobrym tego przy-
ktadem. Kiedy latem 2010 roku Facebook uruchomit?*® swoje LBS pod marka Facebook Places, do$¢ duzo
analitykdw oczekiwato konca FourSquare. Jak juz wiemy, tak sie nie stato. Powstaje dos¢ logiczne pytanie:
dlaczego? Jak to mozliwe, ze mata, w poréwnaniu do Facebook'a, firma moze skutecznie konkurowac z ta-
kim kolosem? Otéz odpowied? jest dos¢ prosta i sktada sie z dwdch czesci.

Po pierwsze, Facebook jako catos¢ nie jest zaprojektowany do $wiadczenia takich ustug. Jest to ustuga
dodatkowa, drugorzedna. Czyli z punktu widzenia produktowego, FourSquare znaczaco wygrywa z FB. Po
drugie, co wazniejsze, FB nie specjalizuje sie w LBS. Nie jest to jego gtéwny profil dziatalnosci, a co z tego
wynika dopracowanie tego serwisu bedzie zawsze na marginesie. Oczywiscie, gdyby FB postanowit,znisz-
czy¢" FourSquare, to udato by mu sie to bez wiekszych problemow. Mogtby przekierowad wieksza czes¢
swoich zasobow kadrowych i finansowych na rozwdj LBS i wypracowatby po jakims czasie potezny serwis.
Zmiazdzytby konkurenta — i nie zajeto by to stosunkowo wiele czasu. Ale tego nie robi, gdyz koszty poswie-
cone na rozwdj serwisu LSB pociagnetyby za sobg zmniejszenie naktadéw na rozwdj gtownej dziedziny
dziatalnosci Facebooka, dzieki ktorej jest bezkonkurencyjny (cho¢ Google+ stara sie mu rzuci¢ wyzwanie).
A to bytby strategiczny btad, na ktéry nie moze sobie pozwoli¢. Po prostu koszty zwigzane z konkurencja
z takim wysoko wyspecjalizowanym serwisem sg zbyt wysokie.

%8 http://mashable.com/2011/12/02/facebook-buys-gowalla-report/
222 http://mashable.com/2010/11/03/todays-facebook-announcement-is-all-about-places/



Sa to w przyblizeniu gtdéwne przyczyny, ktére powoduja, ze mniejsze firmy, ktére rozwijaja swoje ni-
szowe produkty, s3 w stanie skutecznie konkurowac i wygrywac z takimi gigantami, jak Google, czy
Microsoft.

5.6.5 Problemy

Jednym z problemow FourSqure, ktdry nie jest fatwy do rozwigzania, jest popularnos¢. Wiekszos¢ gwiazd
oraz innych stawnych oséb korzysta z Facebooka lub Twittera. Natomiast niewiele z nich korzysta z Four-
Square. Dla powodzenia marketingu wirusowego, tak samo jak kampanii na Facebooku, potrzebne jest
wsparcie ze strony popularnej osoby, ktéra rozreklamowataby to przedsiewziecie.

Przyktad

W przypadku akcji organizacji Invisible Children majacej na celu schwytanie zbrodniarza Josepha
Kony'ego (www.kony2012.com) kierujgcego Armig Bozego Oporu, ktérej wiekszos¢ stanowia dziedi,
zainteresowanie internautdéw na masowg skale ta, trwajaca juz kilka lat akcja, zaczeto sie dopiero, gdy
zwrdcita na nig uwage Oprah Winfrey na swoim koncie w serwisie Twitter*°.

5.6.6 Podsumowanie

Mozliwo$¢ pokonania Goliata przez Dawida (a przynajmniej szansa na rozwoj mniejszego biznesu bez
bycia zmiazdzonym przez giganta) jest bardzo dobrg wiadomoscia dla wszystkich przedsiebiorcow, ktérzy
zaczynaja dziatalnos¢ w e-biznesie. Jezeli zatem potencjalny inwestor kiedykolwiek powie: ,Styszatem, ze
Google planuje wejs¢ w ten rynek. Co bedziecie Panstwo robic?’, Czytelnik bedzie mogt wyjasnic, w jaki
sposob bedzie to starat sie uczyni¢, i bedzie mogt podac dos¢ duzo przyktaddw, réwniez z tej ksigzki, kiedy
mniejsze firmy skutecznie konkurowaty z analogicznymi produktami duzych firm.
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5.7 Nike+

Rok zatozenia: 2006

Zatozyciele: wspotpraca Nike i Apple %_
Branza: sportowa (mix)

5.7.1 Geneza

Na swiecie istnieje tylko kilka marek, ktérych logo rozpoznawalnoscig moze doréwnac nadgryzionemu jabtku
i znaczkowi,Swoosh’. Niesamowite jest, ze prezesi tych dwdch znanych firm: Nike i Apple, czyli Mark Parker
oraz Steve Jobs, pofaczyli sity i utworzyli nowa serie produktéow. Gtéwnym celem ich pracy byto wypetnienie
luki pomiedzy sportem, muzyka i rozrywka. Wspdlna pasja do tworzenia unikatowych i innowacyjnych roz-
wigzan doprowadzita firmy do opracowania technologii Nike+. Stanowi ona przetomowe rozwigzanie doty-
czace zarzadzania danymi oraz ich biezacego kontrolowania podczas codziennego treningu.

Obie firmy kierujg swoje produkty do mtodych, dynamicznych ludzi, ktérzy podazaja za najnowszymi
trendami. Apple i Nike w tworzeniu strategii marketingowej s zawsze krok przed konkurencja. Réwniez
w przypadku Nike+ wyszli naprzeciw potrzebom klientéw, tworzac produkt, ktéry sprostat oczekiwaniom
mtodych, aktywnych ludzi. Przemyslana koncepcja potaczenia uprawiania sportu przy ulubionej muzyce
i dzielenie sie swoimi osiggnieciami na portalu internetowym odniosta wielki sukces.

Obecnie produkty Nike+ sg uzywane przez ponad 5 milionow 0séb*'. Nike+ szczyci sie mianem najwiek-
szego klubu biegaczy.

5.7.2 Produkt

Nike+ proponuje kilka rozwiazan w zaleznosci od indywidualnych preferencji trenujacych oséb. Dla biega-
czy, ktorzy lubia stucha¢ muzyki Nike+ oferuje np. Nike+ iPod, Nike+ iPhone 3GS. Opaska Nike+ Sportband
to rozwigzanie dla osob, ktére potrafig obejs¢ sie bez stuchawek. Dodatkowo kazdy zestaw sktada sie z nie-
wielkiego sensora umieszczanego w specjalnym miejscu w podeszwie buta oraz z odbiornika podpietego
do np. iPoda, albo znajdujacego sie w opasce Sportband. Sensor uruchamia sie w momencie rozpoczecia
treningu oraz na biezaco dokonuje pomiaréw takich jak: czas, dystans, tempo biegu oraz ilo$¢ spalonych
kalorii. Nastepnie informacje trafiajg do odbiornika, zostajg przetworzone i odczytane osobie biegajacej.

Po skonczonym treningu dane mozna zgra¢ na komputer oraz zatadowac do specjalnie stworzonego ser-
wisu Nike+ online, znajdujgcej sie pod linkiem www.nikeplus.com. Portal umozliwia zachowanie danych
7 kazdego treningu, a co za tym idzie ich poréwnywanie oraz $ledzenie postepdw. Dodatkowo na stro-

21 Earnings Release Conference Call Transcript [22 September 2011] http://investors.nikeinc.com/Theme/Nike/files/
doc_financials/2012Q1.pdf
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nie umieszczone zostaty linki do portali spotecznosciowych jak Twitter, Facebook, dzieki ktérym mozna
tworzy¢ lub znaleZ¢ grupe biegaczy bedacych na podobnym poziomie, konkurowac z nimi przez rézne
wyzwania oraz poréwnywac swoje wyniki.

Nike+ oferuje korzystanie z niestandardowych programoéw treningowych, takich jak: trening potrzebny do
przebiegniecia 5 km, czy nawet maratonu. W zaleznosci od indywidualnych oczekiwan i potrzeb klienta
(np. uzyskanie szybszego czasu, pokonanie dalszego dystansu) Nike+coach na podstawie codziennych
wynikoéw szacuje dotychczasowe rezultaty oraz ustala ile brakuje do osiagniecia wyznaczonego celu.

Rys. 67.Wyglad panelu uzytkownika aplikacji Nike+

NKE+ USERS:

E Compare: @ Distance By: © Run

llllliillila

06/08 0909 0990 0912 0903 094 096 W0/O4 VD6 VD9 1o/22 s

My Runs

Zrodto: http//drivenoutside.com/blog/?tag=running (dostep: 29 stycznia 2012)

Jednym z ciekawszych dodatkéw jest ,Map it Aplikacja pokazuje droge pokonang przez uzytkownika
Nike+. Pozwala na publikowanie swoich ulubionych tras oraz znajdywanie $ciezek umieszczonych przez
innych biegaczy z catego $wiata.

Nike+ ciggle poszerza swoj asortyment, proponujac zainteresowanym coraz to nowe rozwigzania, aplika-
cje i udogodnienia.

Zgodnie zmottem ,Life of Running and Fun”Nike+ jest organizatorem wielu ciekawych wydarzen. Jednym
7 najbardziej znanych jest Human Race — najwieksze wydarzenie zwigzane z bieganiem. W 2009 roku ok.
140 000 uczestnikéw z catego swiata wzieto udziat w biegu na 10 kilometréw. Zawodnicy w sumie przebie-
gli 1292 084 kilometréw. W 27 miastach zostaty zorganizowane prawdziwe zawody?.

Ostatnim (z 14-15 stycznia 2012 r.) wydarzeniem byt pétmaraton dla kobiet. Udziat wzieto 10 000 zawodni-
czek. Potmaraton odbyt sie pod hastem ,walka z rakiem”, a Nike z LLC przeznaczyli 118 milionéw dolaréw
na pomoc w leczeniu tej choroby.

Nike+ angazuje wielu znanych sportowcéw do promocji biegania. Wszystkie wydarzenia sg organizowane
pod réznymi hastami, ktére jednoczesnie zachecajg i motywuja do wziecia udziatu w wydarzeniach. Odno-
szg sie czesto do emocji, do jednoczenia sie ludzi z pasja.

22 http://inside.nike.com/blogs/nikerunning_humanrace-en_US/2009/10/30/nike-human-race-2009-inspired-hun-
dreds-of-thousand-of-runners-to-lace-up-and-run



5.7.3 Dochody i strategia sukcesu

Nike+ jest jedna z wielu marek Nike Inc, dlatego trudno jest dokfadnie oszacowac zysk jaki przynosi. Jednak
sukces uwidacznia sie w zwiekszonej sprzedazy produktow Nike oraz ciggle rosngcych dochodach firmy.
Juz pét roku od wprowadzeniu zestawow Nike+ na rynek, wptywy firmy wzrosty o ok. 10%, czyli wyniosty
3,82mld $%%.

Jesli chodzi o udziat w sprzedazy obuwia sportowego na rynku amerykariskim, w 2006 roku wynosit on
47%, w 2007 r. wzrdst do 57%. Rosnaca tendencja utrzymata sie i w 2008 r., gdzie Nike Inc. posiadat juz 61%
tego rynku®**. Wzrost zainteresowania widac tez w zwiekszajacej sie liczbie zarejestrowanych uczestnikow
na stronie nikeplus.com.

Wspdtczesni klienci chcg by¢ czedcia spotecznosci i to niewazne czy wirtualnej czy rzeczywistej. Chca
partycypowac i angazowac sie w rézne wydarzenia oraz doswiadcza¢ nowych wrazen. Stawia to wysoka
poprzeczke przed wszystkimi firmami, a dostosowanie sie do spotecznosciowego trendu definiuje dalszy
rozwoj.

Nike+ idealnie wyczuwa potrzeby mtodych klientow. Utworzyt dla nich produkt, ale przede wszystkim wir-
tualne srodowisko, gdzie moga dzieli¢ sie spostrzezeniami, udziela¢ sobie nawzajem porad czy pogtebiac
swoja pasje. Portal nikeplus.com jednoczy ludzi o podobnych zainteresowaniach oraz motywuje do ciagtej
konkurencji, polepszania swoich wynikéw. | tak uzytkownicy Nike+ tworzg na swoich profilach playlisty
zmuzyka do biegania, zaznaczajg ulubione trasy treningowe, rzucaja nowe wyzwania, a nawet kreca filmi-
ki, dzielac sie wrazeniami z uzytkowania zestawow Nike+Apple. | tak znajomi wciggaja swoich znajomych,
a krag biegaczy uzywajacych sensory caty czas sie powieksza.

5.7.4 Problemy

Kazde przedsiebiorstwo predzej czy pdzniej staje przed réznymi problemami. Nike+ réwniez musiat prze-
praszac¢ uzytkownikéw za niedoskonatosci i wady systemu. Paradoksalnie niedociaggnieciem byto niedo-
szacowanie zainteresowania i aktywnosci biegaczy na portalu internetowym. Nike nie spodziewat sie tak
wielkiego odzewu klientéw. Platforma zaczeta odmawiac postuszenstwa w takich kwestiach jak logowanie
uczestnikdw, dzielenie sie osiggnieciami i edytowaniem profilu. Gtéwnym powodem byto niedostosowa-
nie serweréw do ogromnej ilosci przetwarzanych danych.

Niezadowolenie uzytkownikéw uwidocznito sie przez znaczng liczbe negatywnych komentarzy na por-
talach internetowych. Nike+ droga mailowa przeprosit wszystkich uzytkownikéw za wystapienie licznych
bteddw oraz obiecat zaprojektowanie nowego portalu, ktory bedzie rozwigzywat dotychczasowe proble-
my i da wigksze mozliwosci.

5.7.5 Podsumowanie
Wprowadzenie Nike+ na rynek nie tylko spowodowato znaczacy wzrost sprzedazy obuwia, ale co waz-

niejsze — pomogto zbudowac trwate wiezi pomiedzy klientami a marka. Nike osiggnat sukces poprzez
zbudowanie portalu nikeplus.com oraz stworzeniu spotecznosci biegaczy. W prosty sposéb zachecit uzyt-

23 http://www.bloomberg.com/apps/news?pid=newsarchive&sid=atzJkAXnEhAQ&refer=home
24 httpy//wwwislideshare.net/EnterpriseCoCreation/nike-8829199, slajd 5
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kownikéw do aktywnego udziatu na platformie internetowej. Wymyslajac kreatywne eventy motywuje do
aktywnosci rowniez poza wirtualng rzeczywistoscia.

Najwazniejszym czynnikiem sukcesu Nike+ jest lojalnos¢ uzytkownikéw oraz ich zaangazowanie w rézne
wydarzenia, co zapewnia rozwdj i popularnos$¢ marki.

5.7.6 Bibliografia

1. Cahil R, The Story of Nike+, PRTM i ECCP, czerwiec 2011, http://www.slideshare.net/EnterpriseCo-
Creation/nike-8829199 [30 stycznia 2012 1]

2. Cheng A, Nike’s Profit Rises 8,1 on New Products, Tax Gain, Bloomberg, 20 grudnia 2006, http://www.
bloomberg.com/apps/news?pid=newsarchive&sid=atzJkAXnEnAQ&refer=home, [30 stycznia 2012 1]

3. Nike Plus Becomes Nike Minus With Customers, iMedia News Berau, 25 wrze$nia 2011, http//www.
imediaconnection.in/article/445/Digital/nike-plus-becomes-nike-minus-with-customers.html, [30 stycz-
nia2012r.]

4. Nike+iPod, Wikipedia, 26 stycznia 2012 http://en.wikipedia.org/wiki/Nike%2BiPod [28 stycznia
2012r]

5. www.apple.com [28 stycznia 2012 r]

6. www.nikeplus.com [ 29 stycznia 2012 r]



tukasz JURAS

5.8 City Interactive

Rok zatozenia firmy: 2002 e N\
Zatozyciel: Marek Tyminski c'iY
Branza: gry komputerowe i

Kapitalizacja (9 lutego 2012 1.): 390,25 min zt

5.8.1 Wstep

Pierwsze gry komputerowe powstaty w latach 50. i 60. XX wieku. Od czasu skonstruowania przez amery-
kanskiego przedsiebiorce i konstruktora Nolana Bushnella w 1972 roku automatu Pong®* popularnos¢ gier
komputerowych na $wiecie stale rosnie**. Wraz z nig szybkiemu rozwojowi ulega caty przemyst produkgji
gier komputerowych. Te tendencje mozna réwniez zauwazy¢ na naszym rodzimym rynku, potegowana
dodatkowo przez efekt doganiania w stosunku do bardziej rozwinietych, gtéwnie zachodnich gospoda-
rek. Polacy dysponuja coraz wiekszg liczba komputeréow w przeliczeniu na mieszkarca, a takze rosng ich
dochody, co pocigga za sobg wzrost kregu 0séb potencjalnie zainteresowanych korzystaniem z gier kom-
puterowych.

5.8.2 Polski rynek gier komputerowych

Pomimo dynamicznego wzrostu sprzedazy gier komputerowych w Polsce (rys. 68) ciagle jestesmy daleko
za liderami wielkosci obrotéw, takimi jak Stany Zjednoczone, Japonia i Wielka Brytania. To tam w dalszym
ciggu produkowanych i sprzedawanych gier jest najwiecej. Wymienione rynki sg réwniez miejscami kon-
centracji najwiekszych firm z tej branzy. Warto w tym miejscu nadmienic takie wielkie i znane wérdd graczy
marki, jak Blizzard Entertainment (USA), Electronic Arts (USA), Rockstar Games (USA), Sega (Japonia) czy
Firefly Studios (Wielka Brytania).

Postepujaca globalizacja na rynkach débr i ustug wzmaga konkurencje miedzy podmiotami dziatajgcymi
rowniez na innych, mniejszych rynkach, co dobrze widac na przyktadzie Polski. Od kilku lat w naszym kra-
ju oprocz polskich firm zajmujacych sie produkcjg oraz dystrybucjg gier (City Interactive S.A., CD Project
RED S.A, Techland, People Can Fly) mozna zauwazy¢ podmioty zagraniczne, takie jak Electonic Arts (34%
polskiego rynku w 2010 roku, w Polsce od 2003 roku), Sony, Microsoft, UbiSoft, Codemasters i inne, ktére
dzieki swojej marce, popularnosci oraz gigantycznemu zapleczu finansowemu sg w stanie z powodzeniem
konkurowac z firmami krajowymi.

2% Pong to nazwa jednej z pierwszych konsoli, a takze nazwa pierwszej komercyjnej gry komputerowej, ktérg wzoro-
wano na tenisie.

6 \Wyjatkiem byto wydarzenie z roku 1983, nazwane pdzniej,Zapascia gier wideo'. Zobacz wiecej: http://pl.wikipedia.
org/wiki/Zapas¢_gier_wideo_w_1983
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Rys. 68. Wartos¢ polskiego rynku gier komputerowych w latach 2005-2011 (w min zt)
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Zrodho: opracowanie wiasne na podstawie: Globalny producent gier zagra o polski rynek, Dziennik Gazeta Prawna, 9 maja
2011 r, http://biznes.gazetaprawna.pl/artykuly/511636,globalny_ producent_gier_zagra_o_polski_rynek.html, dostep:
13 stycznia 2012 r.

Mozna przypuszcza¢, ze obecnie obserwowane tendencje beda miaty swoj dalszy ciag réwniez w przy-
sztosci. Nalezy oczekiwac, ze wspomniana wczesniej przepas¢ miedzy rynkiem polskim a najwiekszymi
rynkami $wiata bedzie sie sukcesywnie zmniejsza¢ w miare wzrostu zamoznosci oraz $wiadomosci Po-
lakow. Wieksza liczba zagranicznych przedsiebiorstw w Polsce doprowadzi do wzrostu konkurencyjnosci
oferowanych produktéw, co znajdzie swoje praktyczne odzwierciedlenie w nizszych cenach, a przez to
wiekszym popycie ze strony naszych rodakow.

Nie bez znaczenia jest rowniez fakt, ze polscy producenci gier coraz czesciej sa dostrzegani za granica. Praw-
dopodobne jest zatem, ze cze$¢ z nich na state zagosci na swiatowych rynkach i tam odniesie sukces.

Na tym tle nalezy dostrzec najwiekszego polskiego producenta gier komputerowych — City Interactive S.A.
Spdtka zajmuije sie tworzeniem programow nie tylko na komputery osobiste (PC), ale takze na nowoczesne
platformy i konsole, takie jak Xbox 360, Playstation 3 i Nintendo Wii. Jest to jedna z polskich firm, ktore sg
w trakcie ekspansji na rynki miedzynarodowe.

5.8.3 Geneza®’

Spotka powstata w 2002 roku jako potaczenie wydawnictwa oraz dwdéch studidw tworzacych gry. Zatozy-
cielem byt obecny prezes spdtki Marek Tyminski, absolwent kierunkéw: Management w Canadian Interna-
tional Management Institute, Management Development Program na University of Virginia oraz uczestnik
Leadership Development Program i Advancing Global Leadership w Center For Creative Leadership?®.

27 P Karnaszewski, Wielkie poruszenie na rynku gier wideo, Forbes’, 15 marca 2011, http://www.forbes.pl/artykuly/sekcje/
strategie/wielkie-poruszenie-na-rynku-gier-wideo,7112,2, dostep: 13 stycznia 2012 r.

28 W co gra Marek Tyminski, twdrca ,Snipera’, ,Dziennik Gazeta Prawna’, 4 sierpnia 2010, http://biznes.gazetaprawna.pl/
artykuly/440856,w_co_gra_marek_tyminski_tworca_snipera.html, dostep: 13 stycznia 2012 r.



Zrozumienie, jakie czynniki zdecydowaty, Zze firma przetrwata na poczatku swojej dziatalnosci i odniosta
w pdzniejszym czasie sukces, wymaga dokfadnego poznania specyfiki tej branzy.

Pierwszym istotnym czynnikiem stata sie stuszna, jak sie okazato, strategia biznesowa. Kierownictwo spotki
trafnie zauwazyto, ze wejscie na rynek gier komputerowych jest obwarowane duzymi barierami wejscia,
takimi jak konieczno$¢ zainwestowania znacznych srodkodw wiasnych w produkcje pierwszej gry lub znale-
Zienie (najczesciej zagranicznego) wydawcy, ktory zgodzi sie zainwestowac kapitat potrzebny do produkcji
w zamian za udziat w przysztych zyskach. Problem z drugim rozwigzaniem polega na tym, ze mafo jest firm
wydawniczych, ktére chetnie zgodza sie inwestowac w firmy nowe, nieznane, a jesli juz, to za bardzo wyso-
kie wynagrodzenie, na ktére wiekszosci z nowopowstajacych firm zwyczajnie nie stac. Jesli chodzi o srodki
wiasne, nawet w sytuacji, gdy firma je posiada, to problemem okazuje sie fakt, ze z takg inwestycja wiagze
sie z kolei spore ryzyko, trudno jest bowiem trafi¢ w gusta coraz bardziej wymagajacych graczy, a jeszcze
trudniej zrealizowac przychody zapewniajace pokrycie poniesionych kosztéw. Dlatego podjeto decyzje,
aby zajac sie produkcja tanich gier. Jak sie okazato, byto to posuniecie stuszne, poniewaz po pierwsze taki
model biznesowy nie wymagat od wiascicieli spotki duzych nakfaddw inwestycyjnych, a po drugie firma
wykorzystata w ten sposéb nisze rynkowa, co dodatkowo przyczynito sie do zapewnienia rentownosci
przedsiewziecia.

Drugim czynnikiem, ktéry rowniez miat wptyw na przetrwanie spotki byto wspomniane wczesniej posia-
danie w swojej strukturze wiasnej firmy wydawniczej. Firma ta miata juz na poczatku funkcjonowania do-
$wiadczenie w wydawaniu gier, co byto dodatkowym atutem.

5.8.4 Wejscie na gietde

Nisza rynkowa, jaka jest segment tanich gier, pozwolita przetrwac spodtce pierwsze lata dziatalnosci, ale ze
wzgledu na bardzo mate bariery wejscia byta tez bardziej wyeksponowana na negatywne, z perspektywy
przedsiebiorstwa, skutki konkurencji rynkowej.

Na konkurencyjnym rynku poziom cen oferowanych produktéw jest nizszy niz na rynku z wiekszymi barie-
rami wejscia, co uniemozliwia przedsiebiorstwom realizowanie ponadprzecietnych zyskow.

Aby umozliwi¢ spotce wejscie do segmentu drozszych gier, kierownictwo podjeto decyzje o zmianie formy
prawnej przedsiebiorstwa ze spdtki z ograniczong odpowiedzialnoscig na spodtke akcyjna. W listopadzie
2007 roku podjeto strategiczng decyzje, jaka byto wprowadzenie akcji spotki do publicznego obrotu na
Gietdzie Papieréw Wartosciowych w Warszawie. Celem byto zdobycie srodkéw na rozpoczecie bardziej
ambitnych projektéow. W tabeli 16 pokazano wielkos$¢ poszczegdlnych emisji akcji i wysokos¢ kapitatu za-
ktadowego. Najwiekszy udziat w spdtce (51,2%) ma jej zatozyciel i prezes — Marek Tyminski. Daje mu to
duza swobode w podejmowaniu decyzji, aczkolwiek uwzglednia w nich wptyw na gietdowa wycene firmy.
Pracownicy firmy angazuja sie w dialog z akcjonariuszami na forach internetowych (np. bankier.pl).

Tab. 16. Wielkos¢ emisji akcji i wysokos¢ kapitatu zaktadowego (w zt) City Interactive S.A.

Seria Data rejestracji Wielkos¢ emisji Liczba akgji Kapitat zaktadowy
A 01-06-2007 10 000 000 10 000 000 1000 000
B 10-08-2007 40000 10 040 000 1004 000
C 17-12-2007 2 500 000 12 540 000 1254000
D 10-09-2009 110 000 12 650 000 1265 000

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie wybranych sprawozdar finansowych spétki.
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Po uzyskaniu finansowania z gietdy, w potowie 2010 roku spdtka odniosta swoéj pierwszy spektakularny
sukces, ktorym byta gra pod tytutem ,Sniper: Ghost Warrior” Putap sprzedazy, jaki osiagneta, przewyzszyt
najémielsze oczekiwania zarzadzajacych i wyniost ponad 2 miliony sprzedanych egzemplarzy*®.

Firma nie tylko bita rekordy sprzedazy, ale odnotowywata tez rekordy wielkosci zyskow. W maju 2010 roku
gazeta Puls Biznesu" przyznata przedsiebiorstwu tytut najlepszej spotki | kwartatu 2010 roku. Nagroda ta
byfa wynikiem skokowego wzrostu zysku, ktory pokazano na rys. 69. Spétka zostata ponadto trzykrotnie
(w latach 2005, 2006 i 2007) nagrodzona certyfikatem ,Solidna Firma”w ogdlnopolskim konkursie weryfi-
kujgcym oraz promujacym uczciwe i rzetelne przedsiebiorstwa®.

Rys. 69. Skokowy wzrost zysku netto w 2010 roku w City Interactive S.A. (w tys. z})
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Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie wybranych sprawozdan finansowych spotki.

Wartos¢ rynkowa City Interactive S.A. w dniu 13 stycznia 2012 r. wyniosta 362,5 min zt#'. To, jak ksztattowata
sie cena akgji tej spotki na GPW ilustruje rysunek 70. Zauwazy¢ mozna, ze w krotkim okresie jedynie kilku
miesiecy 2010 r. na akcjach mozna byto zarobi¢ ponad 20-krotnie.

Kolejnym etapem rozwoju City Interactive S.A. jest ekspansja, zaréwno krajowa, jak i miedzynarodowa, cze-
go dowodem jest uruchomienie kilku wtasnych studiéw w Polsce: w Rzeszowie, Bydgoszczy, Katowicach
i Poznaniu oraz za granica: w Londynie i Bukareszcie.

239 P Karnaszewski, op. cit.
0 Oficjalne informacje ze strony http://city-interactive.com/pl/O-Nas.
270 21 |nformacja ze strony http://notowania.pb.pl/instrument/PLCTINTO0018/cityinter.



Rys. 70. Wykres cen akgji City Interactive S.A. na GPW w Warszawie, lata 2007-2011
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5.8.5 Sniper: Ghost Warrior

Kluczowym produktem dla City Interactive S.A, jak sie pdZniej okazato, stata sie wspomniana wczesniej gra
pod tytutem ,Sniper: Ghost Warrior”. To ona przyniosta spotce oprécz zyskow pienieznych takze rozpozna-

walnos$¢ oraz sympatie wielu graczy na catym swiecie.

Jest kilka powoddw, ktére zdecydowaty o powodzeniu tego produktu na rynku. Przede wszystkim fabuta gry
nie jest banalna. Ciezko doszukac sie na rynku produktu podobnego, ktéry w jakims stopniu bazowatby na
tym samym pomysle. Wybranym teatrem dziatari gracza jest ogarniety rebelig kraj, przypominajacy latynoska
autokracje, a nie na przyktad bardzo czesto wybierany okres drugiej wojny Swiatowej. Ponadto jakos¢ wyko-
nania gry jest zachwycajgca. Biorac pod uwage fakt, ze naktady poniesione na te produkcje byty pieciokrotnie
nizsze niz produkty konkurencji, zauwazy¢ mozna, jak relatywnie niskie koszty zostaty poniesione w pierw-

szych etapach produkgji i jak wielki wptyw miato to na rentownos¢ catego projektu (zobacz tab. 17).

Tab. 17. Sniper: Ghost Warrior na tle produktow polskiej konkurencji

Interwal Tugodniowy

. Sprzedaz (w min sztuk) Koszt produkgji
Tytut Studio PC | Xbox360 | Play-station3 | tacznie | (w mln USD)

Sniper: Ghost Warrior City Interactive 0,07 0,77 0,22 1,06 1

WiedZzmin CD Project RED 1,7 - - 1,7 9,5
WiedZzmin 2 CD Project RED 0,56 - - 0,56 10,5
Call of Juarez: Bound In Blood | Techland b.d. 0,54 0,72 > 1,26 b.d.
Call of Juarez: The Cartel Techland b.d. 0,04 0,03 >0,07 b.d.
Bulletstorm People Can Fly 0,07 0,23 0,76 1,06 20

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie M. Swierkot, Polski rynek gier: mrzonki o potedze, 16 sierpnia 2011, http://www.

bankier.pl/wiadomosc/Polski-rynek-gier-mrzonki-o-potedze-2390220.html, dostep: 13 stycznia 2012 r.
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Zanim jednak spotka zdotata wyprodukowac gre cieszaca sie tak ogromnym zainteresowaniem i przyno-
szacq tak wysokie zyski, zajjmowata sie produkcjg gier tanich, o czym juz wspomniano wczesniej. Do gier
7 tego segmentu, wyprodukowanych i wydanych przez City Interactive zaliczy¢ mozna takie tytuty, jak
Jerrorist Takedown”, ,Mortyr Ill: Akcje Dywersyjne’, ,Mortyr: Operacja Sztorm’, ,Rajd na Berlin: Ciery Stalin-
gradu” W miare rozwoju dziatalnosci powstawaty kolejne gry, wsrdd ktorych byty, Art Of Murder’, Wings of
Honour”"i,Combat Wings".

Oprocz produkdji gier spotka zajmuje sie takze dystrybucja gier niezaleznych, takich jak,BreakQuest’,,World
of Goo"i,Braid"

Analizujac przyktad City Interactive S.A,, moznaby pomysle¢, ze przemyst produkgji gier komputerowych
jest tak naprawde zyta ztota. W istocie jednak roznie z tym bywa. Produkcja gier to proces bardzo dtugi
i trudny. Oprocz szeregu wymogdw, jakie potencjalny producent musi spetni¢ (odpowiedni zespdt, srodki
finansowe itd.), zawsze pozostaje ostatni, nieprzewidywalny element ryzyka. Moze sie bowiem zdarzy¢, ze
nawet najlepiej zaprojektowana i wykonana gra nie spotka sie z entuzjazmem ze strony graczy. Moze to
by¢ wynikiem zmiany gustdw, pojawieniem sie na rynku produktu bardzo podobnego lub lepszym jego
dopasowaniem do oczekiwan rynku.

Firma People Can Fly na swojej grze ,Bulletstorm” nie zarobita nic, a wrecz poniosta strate, pomimo ze
nakfady na te produkcje byty (jak na polskie realia) ogromne (patrz tab. 2). Jak zaznaczajag komentatorzy
rynku gier komputerowych, byto to wynikiem zastosowania do$¢ kontrowersyjnych rozwiazan?, ktére dla
jednych graczy byty ciekawe, ale dla innych zwyczajnie nudne®.

5.8.6 Podsumowanie

Tym, co zdecydowato o sukcesie City Interactive okazato sie by¢ (oprécz szczescia) doskonate wyczucie
rynku. Poprawnie zaobserwowano wystepujace na rynku tendencje, ktére udato sie wykorzystac z pozyt-
kiem firmy. Przez mozolne, ale konsekwentne stawianie matych kroczkéw udato sie wprowadzi¢ firme na
rynek miedzynarodowy.

Pobiezna analiza rynku gier komputerowych pokazuje, ze w Polsce jest jeszcze miejsce dla nowych firm
w tej branzy, poniewaz popyt na gry komputerowe znajduje sie w dtugookresowym trendzie wzrostowym,
co wynika ze wzrostu zamoznosci i swiadomosci polskich klientéw. Nowe przedsiebiorstwa chcace zaj-
mowac sie produkcja gier komputerowych powinny wzig¢ pod uwage powyzsze uwagi dotyczace rynku.
Ponadto niszg wciaz sg gry na telefony komdrkowe, ktére wymagaja jeszcze mniejszych naktaddw, a rynek
ten rozwija sie szczegdlnie dynamicznie w USA.

Jednoczesnie pamietac nalezy o istotnych zagrozeniach, ktére spotka¢ moga nowe firmy. Do zagrozen
takich zaliczy¢ mozna zmiennos¢ gustéw graczy i trenddw, ktdre zmieniajg sie zgodnie z trendami zachod-
nimi, ktére z kolei w swej zmiennosci sg czesto nieprzewidywalne. Nawet gigantyczne naktady finansowe
i dotozenie wszelkich staran, aby nawet najdrobniejszy szczegdt produktu byt dopracowany, nie gwaran-
tujg sukcesu i zrealizowania zyskow.

Od wymienionych rodzajow ryzyka nie sa wolne rowniez firmy duze, bardziej doswiadczone. Analiza przy-
ktadow, ktére dostarcza nam historia pokazuje, ze nigdy nie mozna by¢ pewnym sukcesu. Zauwazy¢ jednak
nalezy, ze silna pozycja rynkowa firmy i duze zasoby finansowe mogg okazac sie buforem ochronnym, kté-
ry pomoze zniwelowac straty powstate w wyniku materializacji ktéregos z rodzajéw ponoszonego ryzyka.

242 \W opinii krytykow gra przesycona jest brutalnoscia i wulgarnoscia, przez co nie nadaje sie dla mtodych graczy.
M. Tomczak, Bulletstorm nie przyniést zadnego zysku, Benchmark.pl, 25 lipca 2011 r, http://www.benchmark.pl/aktual-
nosci/Bulletstorm_nie_przynios|_zadnego_zysku-36158.html, dostep: 13 stycznia 2012 r.
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5.9 11 bit studios

Rok zatozenia firmy: 2009

Zatozyciele: Grzegorz Miechowski, Bartosz Brzostek, Przemystaw Marszat,
Michat Drozdowski

Branza: gry komputerowe/mobilne

Kapitalizacja (31 stycznia 2012 r.): 23,2 min zt

[ ]

sEudios

5.9.1 Wstep

11 bit studios S.A. to polski producent gier komputerowych, obecny na rynku od 2009 roku. 28 pazdzier-
nika 2010 r. firma stata sie spotka akcyjna na parkiecie NewConnect. Ze wzgledu na krotki staz rynkowy
studio w swojej ofercie posiada, jak do tej pory, tylko jedna gre — Anomaly Warzone Earth. 11 bit studios po-
siada status licencjonowanego dewelopera gier na platforme Xbox 360 (Microsoft) oraz na iPhone (Apple).
Jest w trakcie ubiegania sie o licencje na konsole Playstation 3 i Playstation Portable od koncernu Sony.
Docelowe rynki studia to Ameryka Potnocna (USA, Kanada) oraz Europa Zachodnia (przede wszystkim
Wielka Brytania, Niemcy, Francja)**.

5.9.2 Geneza

7 grudnia 2009 roku czworka kolegdw, uprzednio pracujgcych w Metropolis Software, zawigzata spotke 11bit
studios, ktérej podstawowg dziatalnoscia jest produkcja gier wideo (gier komputerowych). Prezesem spoiki
jest Grzegorz Miechowski — absolwent Politechniki Wroctawskiej, wspottworca gier takich jak: Teenagent
oraz Gorky 17. Cztonkowie zarzadu réowniez mieli do$wiadczenie w produkgji gier komputerowych. Duzy
wkiad w rozwdj firmy wnidst przewodniczacy Rady Nadzorczej Marcin Przasnyski — absolwent New York
University Stern School of Business oraz London School of Economics. Dzieki dogtebnej znajomosci branzy
gier komputerowych, ze wzgledu na wieloletnig prace w magazynach poswieconych tej tematyce, mogt
w sposob aktywny wspierac dziafania oséb zaangazowanych w operacyjne zarzagdzanie 11bit studios.

W 1993 roku powstata spotka Metropolis Software, ktorej jednym ze wspotzatozycieli byt Grzegorz Mie-
chowski. W poéZniejszych latach do spétki dofaczyli obecni Cztonkowie Zarzadu 11 bit studios. Ich wie-
loletnia efektywna wspdtpraca zaowocowata sukcesem rynkowym Metropolis Software uwierczonym
w 2007 r. wigczeniem spétki do grupy CD Project Investment Sp. z 0.0. — podmiotu odpowiedzialnego
za sukces gry ,WiedZmin” Obserwacja dynamicznych zmian zachodzacych na rynku gier elektronicznych
sktonita obecnych Cztonkéw Zarzadu do zakoriczenia wspdtpracy z CD Projekt Investment Sp. z 0.0. i utwo-
rzenia nowego podmiotu w 2009 r. w celu wykorzystania nowych mozliwosci ekspansji na globalny rynek

2 Dokument informacyjny 11 bit studios z dnia 16 pazdziernika 2010 http://www.11bitstudios.pl/files/other/Doku-
ment%20Informacyjny_%2011%20bit%20studios%20SA.pdf



produkgji gier komputerowych. Strategia rozwoju 11 bit studios zostata sformutowana w oparciu o prze-
prowadzone szczegdétowo badania rynku oraz o posiadang praktyczng wiedze na temat rynku gier wideo.
W rezultacie postanowiono skoncentrowac sie na produkcji wieloplatformowych gier wideo przeznaczo-
nych do dystrybucji elektronicznej, ktérych cena zawierac sie bedzie w przedziale 3-20 USD**.

5.9.3 Produkt: gra Anomaly Warzone Earth

Anomaly Warzone Earth — kamienie milowe. Najwazniejsze wydarzenia, majagce wptyw na powodzenie
rynkowe, kluczowe wyréznienia oraz nagrody zdobyte przez gre:

Tab. 18. Najwazniejsze wydarzenia majace wptyw na powodzenie rynkowe, kluczowe wyrdznienia oraz
nagrody zdobyte przez gre Anomaly Warzone Earth

Data

. Nazwa Opis
przyznania

09-01-2012 1. miejsce w rankingu Quality | Ranking opiera sie na agregacji ocen aplikacji i gier

Index Top 10 iPhone games | z najwazniejszych serwisow internetowych poswieconych tematyce
and apps of 2011 rozrywki mobilnej (m.in.: 148 Apps; Pocket Gamer; IGN; Slide to play)
oraz recenzji zamieszczonych przez uzytkownikéw na platformie
Apple App Store. Organizowany przez portal Quality Index.
Zestawienie bazuje jedynie na ocenach, w odréznieniu od innych
podobnych list, nie uwzglednia wolumenu sprzedazy. Na szczegolng
uwage zastuguje fakt, iz gra Anomaly Warzone Earth pokonata

w zestawieniu takie Swiatowe bestsellery, jak: World of Goo, Infinity
Blade I, czy Jetpack Joyride.

05-01-2012 konwersja gry na urzadzenie
Kindle Fire (Android 2.3)

09-12-2011 tytut Best of Mac App Przeglad produktéw dostepnych na platformie Apple App Store,
Store 2011 - Game of the ktéry dokonywany jest rokrocznie przez pracownikéw Apple, w celu
Year Runner-Up: 2 miejsce wskazania najlepszych ich zdaniem produktéw.

w przegladzie Best of Mac
App Store 2011

Zrédia: ). Nouch, Anomaly Warzone Earth, Amazing Breaker and World of Goo are the-top reviewed iPhone games of 2011,
10-01-2012, http://www.pocketgamer.co.uk/r/iPhone/Quality+Index/news.asp?c=36763, [28-01-2012]; J. Zagalski, ,Eks-
presowa konwersja Anomaly: Warzone Earth"22-12-2011, http://gry.wp.pl/wiadomosci/ekspresowa-konwersja-anomaly-
warzone-earth,51587,1.html, [28-01-2012]; Sarge ,Polska gra Anomaly: Warzone Earth druga wsréd najlepszych produkgji
naMac; 12-12-2011, http://www.gry-online.pl/S013.asp?ID=64460, [28-01-2012].

Debiutancka produkcja 11 bit studios o nazwie Anomaly: Warzone Earth spotkata sie z bardzo cieptym
przyjeciem nie tylko w Polsce (zawsze patrzy sie przychylniej na rodzimych twdércéw), lecz réwniez za gra-
nica, w tym na bardzo wymagajacym rynku amerykarnskim. Warto przy tym wspomniec, iz gra od poczatku
projektowana byta z myslg o dystrybucji na catym swiecie, co niewatpliwie przyczynito sie do jej szeroko
dyskutowanego sukcesu. Srednie zagregowane oceny gry, na wszystkich dostepnych platformach, oscy-
luja wokot 85-90%%.

Pozycja ukazata sie 8 kwietnia 2011 r. na platformach cyfrowej dystrybucji Steam (wersja PC) i App Store
(wersja Mac OS X). 6 maja miata miejsce premiera pudetkowej wersji gry na no$niku DVD*. W niedtugim

2 Tamze.

6 Anomaly: Warzone Earth, Metacriticcom, http://www.metacriticcom/game/ios/anomaly-warzone-earth, [dostep:
28-01-2012]

27 Anomaly: Warzone Earth, Wikipedia, 14-12-2011, http://pl.wikipedia.org/wiki/Anomaly;_Warzone_Earth, [dostep:
28-01-2012]
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czasie dokonano konwersji gry na kolejne platformy sprzetowe: komputery PC z ekranami dotykowymi
(23 czerwca 2011 r.), urzadzenia dziatajgce w oparciu o system iOS: iPhone, iPad, iPod Touch (23 czerw-
ca 2011 r), Amazon Kindle Fire (21 grudnia 2011 r.), urzgdzenia dziatajgce w oparciu o system Android
(26 stycznia 2012 r) oraz konsole Xbox360 (przewidywana premiera wiosng 2012 r.)*%,

Anomaly: Warzone Earth klasyfikowana jest jako gra logiczno-zrecznosciowa typu tower offence” - taczy
w sobie cechy dynamicznej gry akcji oraz taktycznej strategii czasu rzeczywistego®.

Akcja gry jest osadzona w 2018 r. w dwach rozlegtych miastach — Bagdadzie i Tokio. Fabuta gry osnuta jest
wokot walki o przetrwanie w postapokaliptycznych realiach pomiedzy nielicznymi ocalatymi ludzmi a ko-
smicznymi najezdzcami. W najwiekszych miastach $wiata Obcy tworza koputy energetyczne — tytutowe
anomalie, pod nimi pojawiaja sie smiertelnie niebezpieczne maszyny bojowe, ktére rozpoczynaja proces
eksterminacji ludnosci cywilnej**°. Gracz kieruje poczynaniami dowddcy grupy uderzeniowej (14. Plutonu),
wystanej do Bagdadu celem dokfadniejszego zbadania tamtejszej anomalii. Kolejne rozdziaty historii od-
krywaja przed graczem nowe szczegdty dotyczace zamierzen wrogiej ludzkosci rasy'.
Zaimplementowano dwa tryby rozgrywki. Kampania oferuje réznorodne misje powigzane bezposrednio
z watkiem fabularnym. Mozna podjac rowniez pojedyncze wyzwania, skupiajac sie na walkach z kolejnymi
falami przeciwnikédw??,

Kazda misja rozpoczyna sie od wybrania jednostek wchodzgcych w skfad grupy, sformowania odpowied-
niego szyku, wskazania trasy przejazdu, rozlokowania wsparcia i dozbrajania posiadanych jednostek. Pojaz-
dy poruszaja sie wytacznie po ulicach, automatycznie atakujac znajdujace sie w ich zasiegu cele. Jednost-
ki poruszajg sie jednostajnym tempem?>. Clou rozgrywki stanowi koniecznos¢ wprowadzania ciaggtych
modyfikacji planu przejazdu, ze wzgledu na zaistnienie nieprzewidzianych wydarzen, co nadaje grze dy-
namizmu. Sposobem na urozmaicenie rozgrywki jest réwniez mozliwos¢ zakupu kolejnych jednostek po
zebraniu odpowiedniej ilosci Carusaurum — pozaziemskiego artefaktu?*“.

Za najwiekszg zalete produkdji recenzenci zgodnie uznaja wywazony poziom trudnosci oraz dostosowanie
sposobu rozgrywki, konceptu grywalnosci, wokot ktérego zbudowany jest projekt. Uzyskanie odpowied-
niej réwnowagi pomiedzy ztozonoscig stawianych przed graczem wyzwar, a prostotg sterowania oraz
przyjemnoscia z prowadzenia dziatari stanowito najwazniejszy cel twércodw. Dzieki spetnieniu tego wy-
magania powstata produkcja przeznaczona zaréwno dla,niedzielnych” graczy, jak i,zawodowcow”, ktorzy
chce zazy¢ odrobiny relaksu pomiedzy sesjami prowadzonymi w grach ,pudetkowych”>. Na pochwate
zastuguje dopracowana, kolorowa tréjwymiarowa oprawa graficzna. Swiat przedstawiony w grze jest uka-
zany w rzucie izometrycznym, co nie przeszkadza w zabawie®®.

o

46 Aktualnosci, Strona firmowa 11 bit studios, 03-2011 - 01-2012, http://www.11bitstudios.pl/pl/aktualnosci,4,n,4, [do-
step: 28-01-2012]

Anomaly: Warzone Earth, Gry-online.pl, http//www.gry-online.pl/S016.asp?ID=15962, [dostep: 28-01-2012]

Kacper Kowalik, Recenzja Anomaly: Warzone Earth, Gamezilla.pl, 27-04-2011, http://gamezilla.komputerswiat.pl/re-
cenzje/2011/4/recenzja-anomaly-warzone-earth, [dostep: 28-01-2012]

Patryk ,Pepsi” Purczyniiski, Anomaly: Warzone Earth — recenzja, Gram.pl, 08-04-2011, http://www.gram.pl/art_9gvg-
GOO0_Anomaly_Warzone_Earth_recenzja.html, [dostep: 28-01-2012]

Anomaly: Warzone Earth, Gry-online.pl, http//www.gry-online.pl/S016.asp?ID=15962, [dostep: 28-01-2012]

Patryk ,Pepsi” Purczyniiski, Anomaly: Warzone Earth — recenzja, Gram.pl, 08-04-2011, http://www.gram.pl/art_9gvg-
GOO0_Anomaly_Warzone_Earth_recenzja.html, [dostep: 28-01-2012]

Kacper Kowalik, Recenzja Anomaly: Warzone Earth, Gamezilla.pl, 27-04-2011, http://gamezilla.komputerswiat.pl/re-
cenzje/2011/4/recenzja-anomaly-warzone-earth, [dostep: 28-01-2012]
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Gra niepozbawiona jest jednak réwniez kilku niewielkich wad, krytykowano np. drobne btedy w dubbingu
wersji anglojezycznej, ptytkie tto fabularne®”.

Podsumowujac, Anomaly: Warzone Earth — to przyktad dokfadnie przemyslanego i drobiazgowo dopra-
cowanego produktu. Dzieki tego typu projektom polskie studia deweloperskie sg w stanie rywalizowac
z konkurencja na arenie miedzynarodowej jak rowny z réwnym. Biorgc pod uwage szerokie doswiadczenia
tworcédw oraz uzyskany kredyt zaufania wsrdd fandw gry, mozna prognozowa¢ dtugofalowy wzrost przy-
choddw oraz dynamiczny rozwadj spotki.

5.9.4 Dochody, finanse

W sprawozdaniu finansowym za Il kwartat 2011 roku ujawniono dotychczasowe wyniki spotki. Cho¢ wyniki
te nie ksztaftujg sie powyzej pierwotnych zatozer, nalezy zwréci¢ uwage, iz spdtka, pomimo niedtugiej
obecnosci na rynku, generuje zysk netto — jest rentowna.

Firma produkuje swoje gry gtéwnie z myslg o dystrybucji cyfrowej, przez debiut na NewConnect pozyskata
fundusze, ktére w duzej mierze pomagaja jej w rozwoju autorskiej technologii 11 bit Engine. Zostanie ona
wykorzystana w rozwoju zdecydowanej wiekszosci gier studia. Pozostate srodki zostang przeznaczone na
produkcje gry dedykowanej na platformy iPhone i iPod Touch oraz promocje produkowanych gier.

W 2012 roku do oferty sprzedazy firmy maja zosta¢ wprowadzone trzy lub cztery tytuty gry typy causual
dostepne przede wszystkim z poziomu serwiséw dystrybucji cyfrowej*. Grzegorz Miechowski zaktada, ze
w catym 2011 roku 11 bit studios wypracuje dzieki nim przychdd na poziomie 3 milionéw ztotych oraz zysk
w wysokosci T miliona ztotych.

Miechowski nie wyklucza réwniez wejscia na rynek gier spotecznosciowych, przywotujgc sukces FarmVille
autorstwa Zyngi, jednego z najpopularniejszych tytutbw dostepnych na Facebooku.

Wedtug raportu w pierwszym poétroczu 2011 studio 11 bit osiggneto przychod netto w wysokosci 1 min
102 tys. zt. Prognoza przychodow spdtki na przyszte lata zapowiada sie obiecujgco. W kolejnych latach
sprzedaz ma rosnac skokowo dzieki uruchomieniu sprzedazy nowo produkowanych gier. W ponizszej ta-
beli zebrano prognozy finansowe spdtki na lata 2010-2012.

Tab. 19. Wybrane dane finansowe za lata 2010-2011 i prognoza na rok 2012 (tys. zt) firmy 11 bit studios

Wyszczegolnienie 2010 2011 2012P
Przychody netto ze sprzedazy i zréwnane z nimi 474 3055 6598
Dynamika roczna, % - 644,51% 51,4%
Przychody netto ze sprzedazy produktow 1 - 6399
Zmiana stanu produktow 473 - 200
Zysk / Strata netto -231 1302 1744
Rentownos¢ netto, % 0,43% 42,62% 27,3%

Zrodto: 1. Opracowanie wiasne na podstawie: Dokument informacyjny 11 bit studios z dnia 16 pazdziernika 2010 http://
www. 1 1bitstudios.pl/files/other/Dokument%20Informacyjny_%2011%20bit%20studios%20SA.pdf 2. Raport kwartalny
za IV kwartat 2011 r. (14-02-2012) http://www.newconnect.pl/index.php?page=get_ebi_file&id=13311; 3. Raport roczny
jednostkowy za 2010 rok (15-06-2011) http://www.newconnect.pl/index.php?page=get_ebi_file&id=9112.

»7 Tamze.
28 Jiker, Metropolis Software i inne legendy branzy powracajq wraz z 11 bit studios, Gry-online.pl, 15-09-2010, [28-01-2012]
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Spotka jest nastawiona na wzrost organiczny. Nie jest zainteresowana pozyskiwaniem Zrodet zewnetrzne-
go finansowania (poza parkietem gietdowym). 41,97% akgji jest w posiadaniu inwestorow parkietu New-
Connect. Osoby obecnie prowadzace sprawy operacyjne spoétki nie zamierzajg pozbywac sie udziatow
w podmiocie.

5.9.5 Podsumowanie

11 bit studios to jedna z obiecujacych i perspektywicznych firm $wiatowego rynku gier komputerowych.
Sukces gry Anomaly: Warzone Earth zostat potwierdzony wyrdznieniami: 1. miejscem w rankingu Quality
Index Top 10 iPhone games and apps of 2011oraz 2. miejscem w przegladzie Best of Mac App Store 2011.
Dzieki tym uznaniom przysztos¢ 11 bit studios jawi sie w jasnych kolorach i pozwala przypuszczac, iz wy-
twornia jeszcze nie raz stanie do walki z najlepszymi producentami gier komputerowych.

Na przyktadzie 11 bit studios widac, ze jedli praca jest czyja$ pasja, to pozwala ona osiggac coraz lepsze
wyniki i konkurowac z najlepszymi $wiatowymi firmami.
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