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PROJEKTEK

Új üzleti modellek
a fenntartható fejlődés szolgálatában

A társadalom különböző szereplői egyre ko-
molyabb erőfeszítéseket tesznek a fenn-
tartható fejlődés gyakorlati megvalósítá-
sának érdekében, az eredmények azonban 
a legtöbb területen nem kielégítők. Míg a 
hatékonyság növelésével jelentősen sikerült 
csökkenteni a káros anyagok termékegység-
re vetített kibocsátását, addig az ökoszisz-
témák állapotát a természetben felhalmo-
zódó szennyező anyagok abszolút mértéke 
határozza meg, amely továbbra is növekvő 
tendenciát mutat.

A vállalati szféra felelőssége megkérdőjelez-
hetetlenné vált, azonban az inkrementális 
változtatások és a megannyi meghirdetett 
CSR-program együttesen sem lehet képes 
átütő változás elérése. Némi optimizmusra 
adhat okot, hogy a „kirakat-környezetvé-
delmet” folytató vállalatok egyre inkább a 
fogyasztók és a különböző érdekképviseleti 
szervezetek össztüzében találják magukat, 
amelyek jelentős kártérítések fi zetésére 
kényszerítik őket egy-egy komolyabb károko-
zás alkalmával. A vállalati szféra másik kitö-
rési pontját azok az új üzleti modellek jelent-
hetik, amelyek segítségével a vállalkozások 
a hagyományos piac keretein belül maradva, 
egyúttal valamilyen társadalmi vagy környe-
zeti ügy megoldásához is hozzájárulnak.

Az olyan problémák megoldása, mint a sze-
génység leküzdése, a legszegényebbek meg-
felelő élelmiszerrel, ivóvízzel való ellátása, az 
alapvető orvosi ellátás megteremtése ha-
gyományosan nem vagy csak érintőlegesen 
kerültek fel a vállalatok napirendjére. Ennek 
oka elsősorban az, hogy ezek a problémák 
olyan társadalmi rétegeket érintenek, me-
lyek fi zetőképes kereslet hiányában nem 
keltették fel a multinacionális vállalkozások 
fi gyelmét. Az infokommunikációs eszközök 
fejlődésével és használatának egyre általá-
nosabbá válásával ez a helyzet azonban vál-
tozni látszik. 

A környezet szempontjából kedvező üzleti 
modellek klasszikus esetei, amikor a gyártó 
termék helyett szolgáltatást kínál a piacon. 

Ebben az esetben a fogyasztó nem egy szá-
mára hasznosnak tűnő terméket vásárol, 
hanem egy olyan szolgáltatást (szolgálta-
táscsomagot), amely nem feltételezi a ter-
mék tulajdonlását, mégis hozzájárul a fo-
gyasztó  elképzeléseinek megvalósításához. 
Ilyen megoldások már régen is működtek 
(lásd például a mosodákat), azonban nap-
jainkban a régi megoldások újra hangsúlyt 
kapnak, illetve új területeken is megjelennek. 
Az Interface nevű, szőnyegeket előállító cég 
például már nemcsak szőnyegeket, hanem 
szőnyegezési szolgáltatást kínál, amelynek 
során terméke nem megy át a felhasználó 
tulajdonába. Iparvállalatok között ennek a 
modellnek egy speciális megvalósulási for-
mája a vegyianyaglízing (chemical leasing), 
melynek során a vegyianyaggyártó a termé-
ke helyett egy bizonyos szolgáltatást nyújt. A 
Henkel cég például ragasztó helyett ragasz-
tást végez, amit a ragasztandó felület mére-
te alapján számláz ki. Az ilyen konstrukciók 
környezeti előnyei egyértelműek, hiszen 
alapvetően változtatják meg a tranzakció-
ban részt vevők érdekviszonyait. A termelő 
nem a több és drágább termék eladásában 
lesz érdekelt, hanem abban, hogy saját ter-
mékét minél hatékonyabban és minél hosz-
szabb ideig fel tudja használni. Ráadásul, 
mivel a termék nem kerül új tulajdonoshoz, 
az elhasználódásával keletkező hulladék el-
helyezésének felelőssége is a gyártónál ma-
rad, ami gondosabb terméktervezéshez és 
hatékonyabb felhasználáshoz vezet. A Xerox 
által kínált másolási szolgáltatás hason-
ló előnyökkel jár azoknál a szervezeteknél, 
amelyek a kihelyezett gépek által készített 
másolatok száma alapján fi zetnek a cégnek, 
és nem kell megfi nanszírozniuk a gép be-
szerzését, illetve karbantartását.

Bár e modellek már nem nevezhetők újnak, 
elterjedésük mégsem univerzális, inkább 
néhány speciális területre és felhasználásra 
korlátozódik. Ennek talán egyik legfontosabb 
oka, hogy megvalósításuk a hagyományos 
gyártó-felhasználó viszonyhoz képest a 
partnerek egymás közötti nagyobb bizalmát 
feltételezi.

Az informatika fejlődése, illetve a közössé-
gi média használatának általánossá válása 
komoly lehetőségeket rejt mind társadalmi, 
mind környezeti szempontból.

Kiváló példa egy társadalmi probléma mo-
dern megközelítésére a magyar Route4U 
nevű kezdeményezés, amelynek célja, hogy 
segítse a kerekesszéket használó mozgás-
sérültek mobilitását. Mobiltelefonos appliká-
ciójuk, amely ingyen letölthető az internetről, 
egy olyan, a felhasználók által automatiku-
san generált adatbázist használ, amely egy-
egy város térképén jelzi a kerekesszékkel 
könnyen, illetve nehezebben használható 
útvonalakat, és ezáltal nagymértékben meg-
könnyíti a mozgássérültek életét. Az ilyen 
és ehhez hasonló megoldások (pl. az igen 
elterjedt fi tness-applikációk) általában je-
lentős felhasználói rétegek számára ingyen 
teszik elérhetővé az alapszintű szolgáltatá-
sokat, aminek a költségeit, illetve a profi tot 
a szűkebb „prémium” felhasználói rétegtől, 
illetve a reklámozóktól származó bevételek 
fedezik (ez az ún. „freemium” üzleti modell). 
A Route4U termékét az teszi különlegessé, 
hogy az egyre gyakrabban használt üzleti 
modellt egy hátrányos helyzetű társadalmi 
réteg megsegítésére fordítja.

Egy másik hazai kezdeményezés a klíma-
változás által a tengerek szintjére gyakorolt 
hatás következményeit próbálja meg enyhí-
teni a trópusokon. A CALTROPe nevű termék, 
amely nemzetközi designdíjjal is büszkél-
kedhet, egy olyan beton és speciálisan erre 
a célra kifejlesztett anyag keverékéből ké-
szített, különleges formájú edény, amelynek 
segítségével mangrove növényeket lehet te-
lepíteni a tengerpartokon annak érdekében, 
hogy csökkentsék a tengerszint emelkedé-
sével és a gyakoribb viharokkal járó eróziós 
hatásokat. Ezzel a termékkel egy olyan ter-
mészetes, helyi megoldást lehet megvaló-
sítani, amely a drágább és sokkal kevésbé 
környezetbarát gátakat helyettesíti, ráadá-
sul további előnyöket is jelent a helyi közös-
ségek számára (pl. más, hasznos élőlények 
megtelepedésével). A pozitív környezeti ha-
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táson kívül e megoldás társadalmi célokat is 
megvalósíthat azáltal, hogy az edényeket a 
felhasználás helyszínén, a helyi közösségek 
közreműködésével lehet telepíteni.

A Grofi e nevű szintén hazai vállalkozás bel- és 
kültéri növényfalak készítésével és karban-
tartásával foglalkozik. Megoldásuk jelentős 
technikai felkészültséget igényel, ezért ter-
méküket szolgáltatást is magában foglaló, 
komplett rendszerként értékesítik. A városi 
kertészkedés elterjedésével megoldásuk 
számos felhasználásra találhat a jövőben, és 
akár ahhoz is hozzájárulhat, hogy bizonyos 
mértékig a városlakók is önellátóvá váljanak 
egyes növényféleségek tekintetében. A vál-
lalkozás által alkalmazott üzleti modell a kí-
nált szolgáltatáscsomag révén jelent újdon-
ságot, amelynek nemzetközi forgalmazása 
is szerepel a vállalat tervei között.

Az üzleti modell innovációja 
azonban nem csak az újon-
nan alapított, innovatív kis-
vállalkozások számára lehet 
vonzó. Napjainkban a jelentős 
hagyományokkal rendelkező, 
multinacionális vállalkozások 
is új megoldásokkal kísérle-
teznek – miközben hagyomá-
nyos üzleti tevékenységüket 
is fenntartják. Ez a kettős 
helyzet számos érdekes kér-
dést is felvet, amint azt a Daimler konszern 
által üzemeltetett car2go rendszer is szem-
lélteti.
A jelenleg 29 városban megvalósított és egy-
millió regisztrált felhasználóval világszerte 
működő car2go rendszer keretében rövid 
távú városi közlekedésre alkalmas, két-
személyes Smart autók több száz darabos 
fl ottáit helyezik el egy-egy város meghatá-
rozott területén belül, amelyeket a rendszer-
be regisztrált „vásárlók” percalapú díj fejé-
ben vehetnek igénybe. A rendszer hasonló 
a Budapesten működő kerékpármegosztási 
rendszerhez, azonban az autók leadása és 
felvétele nem kötődik egy-egy meghatáro-
zott állomáshoz, hanem arra a kijelölt terü-
leten belül bárhol sor kerülhet.
Az ilyen megoldások számos, fenntartha-
tósági szempontból előnyös tulajdonsággal 
rendelkeznek, amelyek közül kiemelkedő, 
hogy az autók kihasználtsága jóval kedve-
zőbb, mint az egyéni tulajdonosok birtoká-
ban lévő, idejük jelentős részét a garázsban 
vagy az utcán egy helyben töltő járműveké. 
Ráadásul a Smartok mérete és fogyasztása 
is kedvezőbb az átlagos városi fl ottákénál, 

sőt egyes városokban elektromos Smartokat 
is alkalmaz a vállalat.
A vállalat szempontjából azonban felmerül a 
kérdés, hogy mi motiválja a céget egy ilyen 
rendszer bevezetésére, hiszen azok a város-
lakók, akik a rendszer használatával kikerülik 
a saját autó tulajdonlásával járó „nyűgöket”, 
egyben el is vesznek az autógyártó egyéb 
típusainak potenciális vásárlólistájáról. A 
válasz, nevezetesen, hogy hol találja meg a 
vállalat a számításait, feltehetően nem ad-
ható meg egyszerűen. Ha a hasonló rendsze-
rek önmagukban nem is térülnek meg, vagy 
csak nagyon hosszú távon, közvetve akkor 
is javíthatják a gyártó társadalmi megítélé-
sét, illetve hozzájárulhatnak a fl otta átlagos 
kibocsátásának a csökkenéséhez is. Valószí-
nűleg mindez azonban önmagában még ke-
vés lenne a bevezetéshez (sőt az egymással 
való versengéshez, hiszen egyes városokban 

már több gyártó is működtet ilyen fl ottákat), 
ha a tulajdonosok nem számolnának a mo-
bilitásban várhatóan bekövetkező alapvető 
változásokkal. Az elektromos és egyéb alter-
natív hajtások térnyerése mellett ugyanis a 
fi atalabb generációra egyre inkább jellemző, 
hogy a tulajdonlás helyett a használatra he-
lyezik a hangsúlyt, azaz a pénzüket inkább 
másra használják, és nem az utcán álló jár-
művekbe fektetik.

A társadalmi célok vállalati előmozdításának 
egy másik példája a P & G által kifejlesztett, 
por formájú termék, amely az emberi fo-
gyasztásra alkalmatlan vizet egyszerűen 
és gyorsan ivóvízzé képes alakítani. Mivel a 
legszegényebb rétegek szükségleteit kielé-
gíteni célzó terméket éppen a leginkább rá-
szorulók nem engedhetik meg maguknak, a 
P & G a kezdetektől térítésmentesen osztja 
szét a válságövezetekben élőknek. A cég a 
termék előállítása érdekében két üzemet is 
fenntart, ami jelentős befektetést és folya-
matos költséget jelent a számára, hosszú 
távon azonban továbbra sem tervezi, hogy 
hagyományos módon értékesítse azt. 

Az előzőekben bemutatott példákon kívül 
számos ún. társadalmi vállalkozás létezik 
már hazánkban is. E vállalkozások közös jel-
lemzője, hogy bár piaci körülmények között 
működnek, mégis valamilyen társadalmi 
probléma kezelését tűzik ki célul. Jó példák 
erre a hátrányos helyzetűeket vagy valami-
lyen fogyatékossággal élőket foglalkoztató 
vállalkozások, melyek az általuk készített 
termékekből származó bevételeiket vissza-
forgatják a vállalkozásaikba és ezáltal tá-
mogatások nélkül, hosszú távon is képesek 
fenntartani azokat. 
A társadalmi vállalkozás klasszikus pél-
dái a pénzügyi piacokon megjelent, 
mikrohitelezéssel foglalkozó szervezetek, 
melyek közül a legismertebb a Muhammad 
Yunus által alapított Grameen Bank. E bank 
célja, hogy azokat a szegényebb rétegeket is 
hitelhez juttassa, amelyeket a hagyományos 

bankok rendszerint vissza-
utasítanak. Üzleti modelljének 
fontos része a bizalom, amely 
a bank és a hitelt felvevők kö-
zött alakul ki, és garanciák hi-
ányában is biztosítja, hogy a 
kihelyezett összegek jelentős 
részét a hitel lejártát követően 
valóban vissza is fi zessék.

A bemutatott és az ezekhez 
hasonló üzleti modellek egyre 
inkább elterjedőben vannak, és 

várhatóan újabb modellek fognak megjelen-
ni már a közeli jövőben is. Az új megoldások 
azonban nem feltétlenül „fenntarthatóbbak” 
is egyben, ezért különös fi gyelmet kell fordíta-
ni társadalmi és környezeti hatásaikra is. Kér-
dés továbbá az is, hogy az ilyen jellegű üzleti 
modellek képesek lesznek-e áttörést hozni a 
fenntartható fejlődésért vívott küzdelem so-
rán.

(A cikk a Budapesti Corvinus Egyetemen 
2015 szeptemberében megtartott „New, 
Sustainable Business Models” című szemi-
nárium tapasztalatain alapul. A szeminárium 
során a nemzetközi CEMS MIM program hall-
gatói a cikkben is említett vállalkozásokkal 
együtt dolgozva próbálták meg feltérképezni 
a vállalkozások előtt álló új, innovatív és egy-
ben fenntartható üzleti megoldásokat.)

A CEMS MIM-ről itt lehet részletesebben olvas-
ni: cems.org; konkrétan a block seminariumról 
itt: http://www.cems.org/mim/curriculum/
block-seminar. A Corvinus Egyetem kapcsoló-
dó honlapja: http://fba.uni-corvinus.hu/index.
php?id=29487&no_cache=1


