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ozwoj przedsiebiorstwa w oparciu o design. Mate i
sSre nzle pjrgeésflesb?orstwa w Po?gce. Dr Bartosz PPgtrowski

Przez ostatnia dekade opanowaliSmy technologie wytwarzania, teraz stoimy przed koniecznoscia
stworzenia wlasnych konkurencyjnych produktéw i wprowadzenia ich na rynek.

Wzornictwo jest narzedziem, ktére coraz czesciej stosujemy definiujgc produkty, planujac proces ich wdrozenia i
wprowadzenia na rynek. Jak szeroki powinien by¢ ten udziat w duzej mierze zalezy od specyfiki samego zadania oraz
od zaakceptowanej przez firme strategii. Jesli jesteSmy przekonani o koniecznosci rozwoju produktu w szeroko
pojetym obszarze kontaktu z uzytkownikiem - siegamy po badania, usprawniamy dziatanie, jesli jednak widzimy
potrzebe stworzenia nowych wartosci i zmiany wizerunku w pierwszej kolejnosci zwracamy sie w strone designu.

Jak wykorzystac skutecznie to narzedzie, jak wprowadzi¢ je do firmy i tak dostosowac jej strukture by
uzyskac¢ maksymalng warto$¢ dodang lub méwigc wprost, wysoka stope zwrotu z inwestycji w design?
Nie ma powodu by traktowac go inaczej, niz kazde inne narzadzie stosowane w biznesie.

Jaka strategie pozyskania zastosowad, biorac pod uwage oczekiwania rynku, obecng specyfike firmy jak i plany jej
rozwoju? Przywotam ponizej doswiadczenia nabyte na rynku polskim i europejskim, kierujac szczegdlng uwage, co
postaram sie uzasadni¢, w kierunku matych i $rednich przedsiebiorstw w Polsce. (MSP)

Stysze z ust ekspertéw, ze rozwdj gospodarczy kraju bedzie zalezat w duzej mierze od wzrostu w obszarze matych i
srednich przedsiebiorstw. Mamy tez ostatnie dofinansowania na rozwéj innowacyjnosci. Dodajgc dwa do dwdch kieruje
uwage na rozwdj lub stworzenie nowego, najlepiej innowacyjnego produktu w tego typu firmach. Ten obszar rynku
przypomina mi nasze ztoza tupkdw, jest tu duzy potencjat gospodarczy i nowe technologie, konieczne do opanowania,
by méc go wydobywac.

Faktycznie staliSmy sie znaczacym podwykonawca duzych firm i Swiatowych koncernéw, jestesmy blizej, potrafimy
dac lepsza jakos¢ i standardy wspétpracy, niz tansze rynki pracy. Moze nic lepszego nie mogto nas spotkac? Jesli w
naszych rekach znalazta sie produkcja i technologia konieczna do fizycznego wykonania w duzej mierze
zaawansowanego technicznie produktu. Zgadzamy sie, ze nasi menedzerowie, projektanci i inzynierowie dziatajgc w
kraju lub pracujac w Swiecie potrafig odnosi¢ znaczgce sukcesy. Dodajmy do tego trzeci motywujgcy element - Srodki
UE. Chyba musimy przyznaé, ze warunki by inicjowa¢ zmiane sa teraz najlepsze.

fot. DMU Link dla Kolei Niemieckich (DB) - Projektant: sylwetka zewnetrzna - Bartosz Piotrowski.
PESA Bydgoszcz SA. 2014

Jesli stworzymy innowacyjny produkt na bazie posiadanych i nowych technologii dla obszaru MSP i zaczniemy na
rynku wewnetrznym (wsparcie!) i europejskim, zwtaszcza B2B, konkurowad z naszymi dotychczasowymi
zleceniodawcami lub, posiadajac narzedzia, kierowac sie na nowe obszary - zaczniemy rosng¢. Nie powinno to tez
oznaczad, odptywu dotychczasowych zleceniodawcéw, raczej nie cofna sie na wtasne drozsze rynki, bo przestang by¢
konkurencyjni cenowo, a na daleki Wschéd, gdyby mogli, dawno by juz poszli. Moze warto mysle¢ réwniez o
wspétpracy z panstwami Europy Srodkowej, bedacymi w podobnej sytuacji gospodarczej, by nie stangé nagle przeciw
sobie.

Poznatem przede wszystkim branze zwigzane z transportem publicznym, pracujg dla niego setki firm, ktére dziataja
réwniez w innych, réwnolegtych obszarach takich jak elektronika, meble, automotive, oSwietlenie, etc. Do tego

dochodzi czesto zaawansowane przetwdérstwo wiekszosci wspoétczesnych, w tym najnowszych technologii. W kazdej
niemal z tych firm spotykam sie z duzg gotowoscig na rozwdj, poszukiwanie, dziatanie. Widza swoja obecnga pozycje,



uzaleznienie od zleceh dotychczasowych odbiorcéw i to, ze ich wtasny produkt datby im wieksze bezpieczenstwo,
niezaleznos$¢ i zaspokoit ich biznesowe ambicje.

fot. DMU Link dla Kolei Niemieckich (DB) - Projektant: wnetrze cze$¢ pasazerska - Bartosz
Piotrowski. PESA Bydgoszcz SA. 2014

Przez ostatnig dekade opanowalismy technologie wytwarzania, teraz stoimy przed koniecznoscig
stworzenia wtasnych konkurencyjnych produktéw i wprowadzenia ich na rynek.

Duze firmy opanowaty ten proces w réznym stopniu, ale posiadajac $rodki i dziatajac pod presja rynku stopniowo
wyksztatcity obszary odpowiedzialne za stworzenie produktu (marketing, R&D, dystrybucja, etc.). W ramach wczesniej
istniejgcych zespotdéw konstrukcyjnych czy technologicznych lub tworzac od podstaw ( zwykle nowe organizacje)
wydzielity grupy koncentrujgce sie na rozwoju, a inne nadal kieruja sie w strone zagadnien czysto produkcyjnych czy
technicznych.

Wspétpraca designu z duzymi, uksztattowanymi organizacjami to jak najbardziej obszar godny uwagi, natomiast tu
chciatbym przede wszystkim podkresli¢ ich wptyw na rozwéj mniejszych firm i méwi¢ o wzajemnym wsparciu jakiego z
korzys$cig mogg sobie udzieli¢. Sam czesto tworzac duzy projekt decyduje sie na komponenty lub wspétprace z
firmami spoza Polski. Sg drozsze, ale majg potrzebne mi doswiadczenie, reprezentujg obszary nieobecne lub
niedostatecznie opanowane jeszcze przez krajowych wytwércéw. Wolatbym uzywad naszych komponentéw, wolatbym
ptaci¢ mniej i moc blizej wspétpracowad z firmami w kraju czy regionie, ale w ramach szybko realizowanych projektéw,
przy koniecznosci minimalizowania ryzyka biore to co jest, dziata i nie zwieksza ryzyka w projekcie.

Wspieranie rozwoju poddostawcow musi by¢ wiec procesem, w ktdéry inwestujemy stale nasze srodki i
uwage. Wywotujac jedynie oferty, ktére potem sg odrzucane na rzecz obiektywnie lepszej, bezpieczniejszej
konkurencji zagranicznej - duze firmy ograniczaja realnie mozliwos$¢ obnizenia kosztéw czy pozyskania komponentéw
sformatowanych pod Scisle ich potrzeby.

Czesto jest tez tak, ze poddostawca, globalny lider dyktuje warunki, a firma zamawiajaca jest
catkowicie od niego zalezna. Nie unikniemy tego, ale zwiekszamy obszary wtasnej, coraz bardziej
profesjonalnej aktywnosci w mozliwych do tego obszarach.

W duzych ztozonych projektach przemystowych, w architekturze i projektowaniu wnetrz z zasady stosujemy mniejsze
gotowe elementy i podzespoty - trudno nawet méwic¢ o ich dostosowaniu do naszych indywidualnych potrzeb.
Zagraniczni poddostawcy celujgcy w wieksze rynki nawet o takiej mozliwosci nie wspominajg, natomiast dla matych
firm krajowych to jedno z narzedzi wchodzenia na rynek. Chetniej wybiera sie réwniez firmy, ktére wnoszg realne
doswiadczenia z rynkéw dla ktérych dostarczajg swoje wyroby lub produkty. To, ze dzisiaj jesteSmy montownig czy
podwykonawcg dla koncernéw swiatowych oznacza, ze na poziomie produkcyjnym nasze firmy osiggnety odpowiednia
jakos¢ i doswiadczenie. Dla duzych wchodzacych na Swiatowe rynki organizacji to nieocenieni sojusznicy.

Mate i srednie firmy chcace zmieni¢ swojg strategie z czysto produkcyjnej w kierunku produktowe;j
muszg jednak przede wszystkim same wypracowac skuteczny model wprowadzenia zmiany w
organizacji, dostosowac jej strukture i posiadane Srodki do nowych zadan i celéw.

Do tej pory uczestniczyty jedynie w ostatniej fazie procesu na etapie realizacji, ewentualnie walidacji dostarczanych
przez siebie komponentéw. Teraz muszg same zaczgc okreslac cele, planowad proces, i czesto samodzielnie walczy¢ o
zbyt wytworzonych produktéw. Zwykle prébujg wiec ostroznie przenosi¢ ciezar z nogi na noge i traktowa¢ wtasny
produkt jako dodatkowe, potencjalne zrédto dochoddéw i rozwoju firmy. Swiadomo$¢ koniecznych do uzupetnienia
brakéw i gotowos¢ do realnej zmiany struktury przychodzi niestety powoli, czesto po pierwszych nieudanych prébach
zrobienia czegos$ nowego starymi metodami i przy uzyciu jedynie dostepnych obecnie w firmie Srodkéw. Caty czas
moéwigc o srodkach mam na mysli zaréwno wiedze i doswiadczenie, konieczne kompetencje jak i zasoby materialne,
dostepne technologie, srodki dystrybucji etc.

Wiele firm opiera marketing i strategie na zapewnieniach, ze zrobimy wszystko w ramach posiadanych technologii, w
ten sposéb na zawsze stawiajg sie w roli podwykonawcéw lub najtanszych dostawcéw dla sieci dystrybucyjnych.

Nie tworzac produktu tylko wyréb, nie budujac lub wzmacniajac samodzielnie jego wartosci dodanej
przegrywaja jednoznacznie swoja szanse. Dekade, dwie temu mogli prébowac zasila¢ rynek krajowy i rynki
rozwijajace sie, stopniowo wypracowanymi odpowiednikami dotychczas wykonywanych produktéw. Dzi$ taka
strategia, nazwijmy jg przez delikatnos¢, péznej innowacji, nie wytrzymuje juz z reguty tempa zmian na rynku,



zaréwno technologicznych jak i zwigzanych rozwojem i kreowaniem potrzeb uzytkownikéw.

Fot. Schemat: Przejscie przedsiebiorstwa od strategii produkcyjnej do produktowej (Zrédto:
autor)

Jak zatem skutecznie przejs¢ od strategii produkcyjnej i realizowania zlecen do strategii produktowej - samodzielnego

okreslania celéw i wprowadzania produktéw na rynek? Trzeba przestac planowac z perspektywy posiadanych zasobéw
i mozliwosci produkcyjnych, a skupic¢ sie na przede wszystkim na petnym zaspokojeniu zdefiniowanych potrzeb rynku i
uzytkownikow.

Fot. Linia urzgdzen nadawczo odbiorczych dla firmy CAM SAT - 2014. Projektant: Bartosz
Piotrowski

Jesli mamy innowacyjny pomyst lub widzimy nisze rynkowg mozliwg do opanowania musimy tak dobra¢
srodki,by uzyska¢ maksymalna przewage nad znang lub potencjalng konkurencja.

Powinnismy oczywiscie bazowad na posiadanych zasobach, ale musimy przeprowadzi¢ rzetelng analize wszystkich
aspektéw wptywajacych na ostateczny efekt i by¢ gotowi na outsourcing w zakresie kompetencji i technologii. To
problem, z ktérym spotykam sie najczesciej gdy wspétpracuje z firma jako projektant. Czytam zatozenia, znam zasoby
i mozliwosci produkcyjne klienta, bazuje na nich, ale gdy jest to konieczne proponuje rozwigzania i metody realizacji
optymalne dla osiagniecia zatozen produktowych. Bardzo czesto okazuje sie wtedy, ze "musimy" operowac tylko
wiasnymi zasobami lub spétki cérki w ramach posiadanych technologii. Bardzo czesto konczy sie to rozczarowaniem i
porazka rynkowa. Natomiast to, ze musimy wyprowadzi¢ produkcje pewnych elementéw poza firme lub podzleca¢
dziatania do tej pory realizowane wewnatrz, to oznaka, ze podazamy za szybko zmieniajgcym sie rynkiem, jak musi
robi¢ dzis wiekszos¢ firm samodzielnie wprowadzajacych produkt na rynek. Oczywiscie dotyczy to firm posiadajacych
wiasne $rodki produkcji, z punku widzenia designera znacznie bardziej elastyczne od strony technologicznej sa firmy
oferujgce ustugi - potrzebuja produktu-narzedzia do ich realizacji i z reguty zamawiajg go tam, gdzie jest to
najkorzystniejsze dla danego projektu. To kolejny argument dla wszystkich o koniecznosci myslenia "potrzeba, nie
zasobami".

Fot. Linia lamp ulicznych dla firmy FAMOR - 2013. Projektant: Bartosz Piotrowski.

Petng efektywnos$¢ firma ma szanse osiggng¢ dopiero wraz z dostosowaniem swojej struktury do
nowych zadan, a przed wszystkim z czasem koniecznym do zbudowania wtasnego "know how" i
nabycie praktycznej umiejetnosci prowadzenia proceséw.

W kontaktach z projektantami warto pamietad, ze wnosza oni do naszej firmy az i tylko design... Jest to element na
pewno konieczny, ale moze okazac sie niewystarczajacy, bez zgromadzenia odpowiednich zasobéw wokét niego i
czesto radykalnej zmiany strategii dziatania firmy.

O Autorze
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Absolwent Wydziatu Architektury i Wzornictwa Przemystowego Akademii Sztuk Pieknych w Gdansku, gdzie w 2010
roku obronit doktorat. Wyktada na Wydziale Inzynierii Mechanicznej Uniwersytetu Technologiczno-Przyrodniczego w
Bydgoszczy. Wspétzatozyciel Circle Studio Projektowe. Od 2005 roku zatrudniony w Pesa SA, jako Gtéwny Projektant
Wzornictwa w Dziale Badan i Rozwoju PESA Bydgoszcz SA. Szef wewnetrznego zespotu projektantéw MR/PESA.
Stworzyt ponad tuzin projektéw pojazdéw kolejowych. Najwazniejsze zdobyte nagrody miedzy innymi w konkursie
Dobry Wz6r przyznane przez Instytut Wzornictwa Przemystowego to: Designer Roku 2014, Wzér Roku 2013 i 2015,
Dobry Wzér 2006, 2013 i 2015.
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