
















INNOVÁCIÓBAN 
AZ ÜGYFELEK 
FANTÁZIÁJA 
ELŐTT JÁR

A közepes vállalatok vezetői erősen építenek 
arra, hogy kihasználják a globálisan növekvő 
jólétből eredő lehetőségeket és egyre 
igényesebb ügyfeleket szolgáljanak ki. 
A kérdés: Hogyan térülhetnek meg ezek 
a befektetések?

A feltörekvő gazdaságokban gyorsan növekszik és egyre tehetősebb 

lesz a középosztály. Ugyanekkor a fejlett gazdaságokban a demográfiai 

csúcs idősödő tagjai jelentős vagyont halmoztak fel, amelyet sokan 

továbbadnak gyerekeiknek. A világszerte növekvő jólét új termékek és 

szolgáltatások iránt támaszt keresletet, és ezzel sok vállalat számára 

teremt új növekedési lehetőséget. Ezzel párhuzamosan a fogyasztók 

egyre több információhoz férhetnek hozzá, elsősorban az internetnek 

köszönhetően, amelyen keresztül jóval több lehetőségről értesülnek és 

a vásárlás előtt alaposan tájékozódhatnak.

A közepes vállalatok vezetői optimistán tekintenek erre a folyamatra. 

Kétharmaduk szerint jelentősen növekszik a fogyasztók vásárlóereje, bár 

tudatában vannak, hogy jelentősen meg kell változtatniuk 

működésmódjukat, ha az új demográfiai és földrajzi piaci szegmensek 

igényeit ki akarják szolgálni. Négyötödük jó hírnek tekinti az „információs 
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10 a jövő vállalata

mindenevők” megjelenését is. Az „ügyfelek ma jól informáltak, de nem 

lojálisak”, ezért a velük ápolt „viszony a kulcs” a siker hez – mondta 

az egyik megkérdezett vezető.

AKTÍV PARTNERSÉGEK A DINAMIKUS PIACOKON

Nem meglepő módon a közepes vállalatok vezetői már most is összes 

befektetésük nagyobb részét fordították arra, hogy kihasználják a növekvő 

jólétet és megnyerjék a jól informált ügyfeleket, mint a teljes mintában 

szereplő összes vezető.5 Ezenfelül úgy tervezik, hogy a következő három 

év során 20%-kal növelik az egyre tehetősebb ügyfelek megnyerésére 

szánt befektetéseiket. Jellemzően új üzleti kapcsolatok kiépítésére 

törekednek, mivel nincsenek meg a saját erőforrásaik az egyre sokfélébb 

igény kielégítéséhez. „Reményeink szerint nagy és kiemelkedő part-

nereket találunk, hogy tovább növelhessük versenyképességünket és 

alkalmazkodjunk a változó piaci igényekhez” – mondta az egyik közepes 

vállalat vezetője.

KÖVETKEZŐ GENERÁCIÓS TERMÉKEK ÉS SZOLGÁLTATÁSOK

Ezek a vállalatok továbbá költségvetésük több mint 22%-át arra kívánják 

fordítani, hogy megfeleljenek az információs mindenevők igényeinek. 

A legtöbb vállalat a „következő generációs termékek” és szolgáltatások 

fejlesztésére összpontosít, valamint arra, hogy „hogyan vonzhatják 

magukhoz” ezeket az ügyfeleket – mint az egyik válaszadónk megfogal-

mazta. A jól informált fogyasztók azonban nem elégszenek meg azzal, 

hogy eleget tudnak a megvásárolt termékekről és szolgáltatásokról: 

ismerni akarják magát a céget is, amelytől ezeket vásárolják. Sok közepes 

vállalat vezetője ezért környezetvédelmi kezdeményezésekben vesz 

részt és olyan márkákat épít fel, amelyek az ügyfelek számára vonzóak 

és egyre inkább átláthatóak.
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11tanulságok a közepes vállalatok számára

AZ ÁTLAG FELETT TELJESÍTŐK MÉG INKÁBB ÜGYFÉLKÖZPONTÚAK

Ismét jelentős különbségeket találunk azonban a pénzügyileg az átlag 

felett és átlag alatt teljesítők között a megvizsgált mintában. Az átlag 

felett teljesítők a múltban teljes költségvetésük nagyobb részét fordították 

arra, hogy elérjék mind a tehetősebb, mind a jobban informált ügyfeleket. 

Az átlag alatt teljesítők azonban a most következő három év során növelni 

kívánják befektetéseiket mindkét területen, hogy utolérjék sikeresebb 

társaikat (l. 3. ábra). „Fel kell ismernünk, hogy mi lesz a »következő hullám«… 

Későn kezdtünk el foglalkozni a feltörekvő piacokkal” – mondta az egyik 

közepes vállalat vezetője.

3. ÁBRA: AZ ÁTLAG ALATT TELJESÍTŐK MEGPRÓBÁLJÁK BEHOZNI HÁTRÁNYUKAT

  Az átlag alatt teljesítôk terveik szerint jelentôsen növelni fogják befektetéseiket a nagyobb jólét és a jól 

informált ügyfelek jelentette lehetôségek kiaknázására, ám még így is az átlag felett teljesítôk mögött járnak 

majd.

Az átlag alatt teljesítők
befektetései a fogyasztók

növekvő jólétének 
kiaknázására

Az átlag alatt teljesítők
befektetései a jól informált
és együttműködő ügyfelek

megnyerésére

41%
A BEFEKTETÉSEK 
NÖVEKEDÉSE

26%
A BEFEKTETÉSEK 
NÖVEKEDÉSE

ELMÚLT 3 ÉV

KÖVETKEZŐ 3 ÉV

ELMÚLT 3 ÉV

KÖVETKEZŐ 3 ÉV

22,7% Átlag felett teljesítők

23,2% Átlag felett teljesítők

15,2%

21,4%

19,0%

15,1%
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12 a jövő vállalata

Eredményeink azt sugallják, hogy a közepes vállalatoknak az új piacok 

és vásárlói szegmensek kiszolgálását illetően számos előnyük van 

a na gyobb vállalatokkal szemben. Már most is költségvetésük nagyobb 

százalékát fordították az ügyfelekkel kapcsolatos kezdeményezésekre, 

és a kisvállalatok gyakran szorosabb viszonyt építhetnek ki vásárlóikkal. 

Az internet szintén számtalan új lehetőséget teremtett a rétegigényeknek 

megfelelő sokféle termék eladására, és néhány közepes vállalat kihasznál-

hatja ezeket a lehetőségeket.6

Ehhez azonban gondoskodniuk kell róla, hogy befektetéseik meg-

térüljenek. A stratégiai partnerekkel létrehozott szövetségek sok közepes 

vállalat számára kulcsfontosságúak lehetnek ahhoz, hogy kiépíthessék 

állásaikat a feltörekvő gazdaságokban. Az új technológiák nélkülözhe-

tetlenek lesznek a különböző fogyasztói szegmensek azonosításához, 

a változó preferenciákhoz való alkalmazkodáshoz, az új piaci csatornák 

létrehozásához és az újfajta megkülönböztető jegyek kialakításához is.

Tanulságok
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INTEGRÁCIÓ 
GLOBÁLIS 
KÖRNYEZETBEN

Láttuk, milyen sok lehetőség áll a közepes 
vállalatok vezetőinek a rendelkezésére, hogy 
a globális környezetbe integrálják cégüket – 
de hogyan válasszanak ezek közül? Hogyan 
építsék fel a vállalatot, hogy az kihasználhassa 
a világ másik felén található lehetőségeket? 
Mikor alakítsanak ki partnerséget és mikor 
vásároljanak fel más vállalatokat?

A világot egyre jobban behálózzák a kapcsolatok, növekszik a jólét, így 

a közepes vállalatok vezetői egyre több területhez szeretnének hoz-

záférni. De tudatában vannak, hogy ehhez jobban kell integrálódniuk 

a globális környezetbe. Ha helyt akarnak állni a „zsugorodó világban 

folyó szélsőséges versenyben”, új cégszerkezetre lesz szükség, amely 

révén világszerte gyorsabban és kiterjedtebben tudnak másokkal 

együttműködni, és képesek átalakulni, ha új lehetőségek jelennek meg 

– mondta az egyik vezető.
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14 a jövő vállalata

A KÉSZSÉGEK ÉS A PARTNERI KAPCSOLATOK JELENTIK 
A GLOBALIZÁCIÓ KULCSÁT

A közepes vállalatok több mint fele aktívan foglalkozik az új piacokra való 

belépéssel, és háromnegyedük vesz át globális üzleti módszereket. 

Nagyobb erőfeszítést tesznek a globális környezetbe való integrálódás 

érdekében, mint a teljes mintában szereplő cégek átlagosan.

A közepes vállalatok vezetői elsősorban a cégükben felhalmozott 

készségek, szaktudás és eszközök gyökeres átalakításával vannak elfog-

lalva, és sok új üzleti partnerséget építenek ki (l. 4. ábra). Mivel nem 

állnak rendelkezésükre a multikhoz hasonló erőforrások, tudják, hogy 

szövetségre kell lépniük hasonló, az elérni kívánt területen működő vál-

lalatokkal, sokkal jobban meg kell érteniük lehetséges vásárlóikat, és 

nemzetközi tapasztalattal rendelkező menedzsereket kell toborozniuk, 

mielőtt túl messzire merészkednének. „Ravaszabb üzleti döntéseket 

fogunk hozni, új befektetésekbe fogunk és új stratégiákat dolgozunk ki” 

– magyarázta az egyik megkérdezett. „Új partnerségi modelleket kell 

találnunk, amelyek révén új szolgáltatásokat nyújthatunk és kielégíthetjük 

a keresletet” – mondta egy másik.

A közepes vállalatok vezetői azonban jóval megosztottabbak a tekintet-

ben, hogy globalizálják-e márkáikat és termékeiket, globálisan integrált 

megoldásokat építsenek-e és fúziókra és felvásárlásokra van-e szükségük, 

vagy inkább kisebb területre összpontosítsanak, organikusan növeked-

jenek és egységes vállalati kultúra kiépítésére törekedjenek. Azaz úgy 

tűnik, hogy bár tudják, mit kell tenniük (és néhány vezető a „globalizálódás” 

helyett egész biztosan inkább helyben marad), sokkal kevésbé egyértelmű, 

hogy hogyan és mikor használják ki a globális integráció nyújtotta 

lehetőségeket.
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15tanulságok a közepes vállalatok számára

A TEHETSÉGES MUNKAERŐ SZŰKÖSSÉGE 
GLOBÁLIS KIHÍVÁST JELENT

A közepes vállalatoknak a globális integrációhoz számos nehézséggel 

is meg kell küzdeniük, bár ezek közül a kettő legnagyobb talán nem az, 

amit várnánk. A szokásos gondokat (pénz, kulturális különbségek, tech-

nológiai kérdések) jóval megelőzi a tehetséges munkaerő szűkössége 

és az előírásoknak való megfeleléssel járó, növekvő teher: a közepes 

vállalatok vezetőinek több mint a fele tekinti ezeket húsbavágó prob-

lémának. „A helyi piacok tudásszintje állandó” – mondta az egyik vezető, 

hozzátéve: „Tudásalapú munkaerőt kell kiépítenünk.”

4. ÁBRA: A KÖZEPES VÁLLALATOK VEZETŐI AZ ÚJ KÉSZSÉGEKRE ÉS TUDÁSRA ÖSSZPONTOSÍTANAK

  Arra kértük a közepes vállalatok vezetôit, hogy hét szempontból írják le a globális integrációra vonatkozó 

terveiket.

Alapvetően megváltoztatják a kész-
ségeket, szaktudást és eszközöket

Sok partnerséget kötnek 

Aktívan belépnek az új piacokra

Globalizálják márkáikat/termékeiket

Globálisan optimalizálják tevékenységüket

Fúziókon és felvásárlásokon mennek keresztül

Többféle kultúrát tartanak fenn

Megőrzik a jelenlegi készségeket, 
szaktudást és eszközöket

Mindent házon belül végeznek

Megvédik a fő területüket

Lokalizálják 
márkáikat/termékeiket

Helyben optimalizálják 
tevékenységüket

Szervesen növekednek

Egyetlen kultúrára törekednek

60% 23% 17%

54% 40% 6%

51% 28% 21%

39% 39% 22%

35% 31% 34%

31% 41% 28%

35% 33% 32%

Globális beállítottságú Egyformán fontos Helyi beállítottságú
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16 a jövő vállalata

A vezetői készségek hiánya azonban még ennél is égetőbb probléma. 

Azoknak a vállalatoknak, amelyek integrálódni szeretnének a globális 

környezetbe, globális tapasztalattal rendelkező felső vezetőkre van 

szükségük, akiknek nagyobb rálátásuk van a dolgokra és akik képesek 

a rendkívül eltérő hátterű, földrajzilag egymástól távol levő embereket 

menedzselni.

AZ ÁTLAG FELETTIEK VÁLLALATI FELÉPÍTÉSE GLOBÁLISABB

Ezen nehézségek ellenére egyértelmű, hogy a mintánkban szereplő 

számos jól teljesítő cég sikeresen megoldja az átalakulást. A vezetőkkel 

folytatott sok beszélgetés során kirajzolódott egy összefüggő kép 

a reakcióikról. A teljes mintából származó válaszokat adatklaszterezési 

technikákkal továbbelemezve pedig négy közös megközelítést azo no-

sí tottunk a globális integrációval kapcsolatban: ezeket „globalizálóknak”, 

„kiterjedt globalizálóknak”, „vegyes gondolkodásúaknak” és „lokali-

zálóknak” neveztük el. Az elemzés azt is megmutatta, hogy a globalizálók 

és kiterjedt globalizálók között sokkal nagyobb az átlagnál jobban 

teljesítők aránya, mint a másik két csoportban.

A közepes vállalatoknál hasonló folyamatokat figyelhetünk meg. Az átlag 

felett teljesítők az átlag alattiaknál sokkal nagyobb valószínűséggel 

tervezik készségeik, szaktudásuk és eszközeik gyökeres átalakítását (63% 

vs. 50%), illetve dolgoznak új piacok meghódításán (53% vs. 44%). Másként 

kifejezve aktívabban foglalkoznak azokkal a módosításokkal, amelyek 

a globális integrációhoz szükségesek.
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A globális gazdaság nemcsak a nagyvállalatok számára tartogat 

lehetőségeket: a mindent behálózó kapcsolatoknak köszönhetően 

a kisebb cégek is globális szereplővé válhatnak. A globális integrációhoz 

vezető út azonban a közepes vállalatok számára gyakran nagyobb 

kihívásokat tartogat, hiszen közülük sokan addigi életük nagyobb részét 

helyi vagy országos környezetben töltötték. Bizonyos közepes vállalatok 

úgy döntenek, hogy fúziók és cégvásárlások révén vetik meg új területen 

a lábukat, míg mások a vegyes vállalatokat vagy informálisabb megoldá-

sokat részesítik előnyben. Bármelyik lehetőséget választják is, nyitottabbá 

kell válniuk és növelniük kell együttműködési képességüket. Mindeközben 

meg kell őrizniük annak a vállalkozói kultúrának az értékeit, amely eddigi 

növekedésüket lehetővé tette, ötvözniük kell ezeket a globalizáció során 

őket érő különféle kulturális hatásokkal, és a növekedés során meg kell 

találniuk az egyensúlyt egy formálisabb vállalati struktúrával.

Tanulságok

IBM CEO tanulmany A4.indd   Sec1:17IBM CEO tanulmany A4.indd   Sec1:17 11/20/08   1:11:55 PM11/20/08   1:11:55 PM



Sok közepes vállalat vezetője innovatív üzleti 
modellekkel kísérletezik, az átlagnál jobban 
teljesítők pedig az átlag alattiaknál nagyobb 
horderejű változásokat vezetnek be. De 
vajon megtérülnek-e ezek a merész lépések? 
Hogyan tudják valóban megkülönböztetni 
vállalatukat, termékeiket és szolgáltatásaikat 
a többiektől?

A közepes vállalatok vezetői a nagyobb cégeknél dolgozó társaikhoz 

képest messzebb mennek az üzleti innováció terén. Hetvennégy szá-

zalékuk tervezi, hogy a következő három év során jelentősen megvál-

toztatják üzleti modelljüket; ugyanez az arány a teljes mintán csak 69%. 

Elmondásuk szerint ennek egyik oka, hogy úgy érzik, egyre nehezebb 

csupán a termékekkel és szolgáltatásokkal megkülönböztetni vállalatukat, 

és a technológia fejlődése is sok új lehetőséget nyitott meg előttük.

FORRADALMI 
ÚJÍTÁSOK
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AZ INNOVATÍV ÜZLETI MODELL AZ ELSŐ

Azoknak a 33%-a, akik úgy tervezik, hogy jelentősen megváltoztatják 

üzleti modelljüket, az innovatív vállalati modellre összpontosít (ld. 5. 

ábra).7 Ők világosan látják, hogy az új piacok és fogyasztói szegmensek 

meghódításához az apró finomhangolásnál jóval nagyobb változásokra 

lesz szükség.

A közepes vállalatok vezetőinek további 22%-a innovatív bevételi model-

len dolgozik. Az egyik válaszadó például „meglevő ügyfeleknek kíván 

új szolgáltatásokat nyújtani”, illetve „új értékesítési és árazási módszereket” 

keres, míg egy másik vezető a „tranzakció alapú” árazásról „érték köz-

pon túbb szolgáltatásidíj-modellre” szeretne váltani.

5. ÁBRA: AZ INNOVATÍV VÁLLALATI MODELLEK DOMINÁLNAK

  A közepes vállalatok vezetôi a specializáció és az együttmûködés érdekében alakítják át cégüket.

A VIZSGÁLT INNOVATÍV 
ÜZLETI MODELLEK TÍPUSAI

Vállalati modell
Nagyobb érték előállítása 
érdekében specializálják 
és átalakítják a vállalatot: 
felülvizsgálják, hogy mit 
végeznek házon belül 
s mit együttműködés 
kere tében. Erre példa 
a Cisco, amely a márkára 
és a dizájnra összpontosít, 
a gyártást, terjesztést és 
egyebeket pedig 
part nereire bízza.

Bevételi modell
Új értékajánlatok és 
árazási modellek segít-
ségével megváltoztatják 
a bevételtermelés módját. 
Erre példa a Gillette, 
amelynek fő bevételi 
forrását a borotvák helyett 
már a pengék adják.

Iparági modell
Újraértelmeznek egy 
iparágat, új szektorba 
lépnek be, vagy teljesen 
új iparágat hoznak létre. 
Erre példa az Apple 
belé pése a zeneiparba 
az iPod és az iTunes 
segítségével.

INNOVATÍV 
VÁLLALATI MODELL
33%

INNOVATÍV 
BEVÉTELI MODELL
22%

TÖBB TÍPUS
22%

INNOVATÍV 
IPARÁGI MODELL 
23%
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20 a jövő vállalata

Ehhez hasonlóan 23%-uk az iparági modellt alakítja át innovatív módon. 

A válaszadók túlnyomó többsége azt tervezi, hogy megváltoztatja 

az iparágat, amelyben a cég tevékenykedik. Meglepő módon az e 

csoportba tartozók 39%-a teljesen új iparágat akar létrehozni. Jóllehet 

ez minden vállalat számára a lehető legnagyobb kihívást jelentő innovációs 

forma, a radikális újítás sokszor kis léptékben kezdődik, ahogy az olyan 

óriásvállalatok példája is mutatja, mint a Microsoft vagy a Google.

AZ ÁTLAG FELETT TELJESÍTŐK NAGYOBB VÁLTOZÁSOKAT 
HAJTANAK VÉGRE

Az átlag felett és az alatt teljesítők eltérő preferenciáiból arra következ-

tethetünk, hogy némelyik ilyen újítás valóban átütő változást hozhat. 

Az átlagnál jobban teljesítő vállalatok sokkal nagyobb valószínűséggel 

tervezik, hogy megváltoztatják az iparági vagy vállalati modellt, mint 

az átlag alattiak. Ez egyértelműen azt bizonyítja, hogy nagyobb a haj-

landóságuk a forradalmi újításra, nagyobb kockázatot vállalnak és 

felkészültebbek, hogy a kockázatot haszonná változtassák (l. 6. ábra).

6. ÁBRA: AZ ÁTLAG FELETT TELJESÍTŐK TÖBB KOCKÁZATOT VÁLLALNAK

  Az átlag feletti teljesítô vállalatok jóval nagyobb eséllyel próbálkoznak innovatív vállalati vagy iparági 

modellekkel.

95%
AZ ÁTLAG FELETT 
TELJESÍTŐK KÖZÖTT

67 %
AZ ÁTLAG ALATT 
TELJESÍTŐK KÖZÖTT

INNOVATÍV 
VÁLLALATI MODELL

INNOVATÍV IPARÁGI 
MODELL

INNOVATÍV 
BEVÉTELI MODELL

57%

38%

5%

33%29%
38%
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21tanulságok a közepes vállalatok számára

A közepes vállalatok ideális helyzetben vannak ahhoz, hogy felforgassák 

az iparágat, amelyben működnek. Készek megváltoztatni üzleti modell-

jü ket, és a többi vállalathoz képest drámaibb irányváltástól sem riadnak 

vissza. A mintánkban szereplő vállalatok többsége most olyan szilárd 

stratégián és értékajánlaton dolgozik, amellyel hatékonyabban meg-

különböztetheti magát; néhányuknak pedig specializálódnia kell, hogy 

kitűnjön a tömegből, mert nem érhet el a nagyvállalatokhoz hasonló 

méretgazdaságosságot. Ez után felmérik, hogy az adott üzleti modell 

és erőforrások mellett miként tehetik belső működésüket hatékonyabbá, 

mielőtt a terveik megvalósításához és a hiányok áthidalásához part-

nerségeket keresnek.

Tanulságok
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A szociálisan érzékeny ügyfelek, alkal ma-
zot tak, partnerek, aktivisták és befektetők 
új generációja a vállalatok szinte minden 
lépését árgus szemekkel figyeli. A közepes 
vállalatok vezetői pontosan tudatában 
vannak ennek a szemléletváltásnak. Hogyan 
felelhetnek meg a vállalatok társadalmi 
felelősségvállalásával szembeni elvárásoknak?

Az ügyfelek, alkalmazottak, befektetetők és más érintettek szociálisan 

egyre érzékenyebbek, a vezetők ezért mind nagyobb figyelmet fordí-

tanak a vállalatok társadalmi felelősségvállalására (corporate social 

responsibility, CSR). Azóta, hogy 2004-ben elkészítettük az első Globális 

Vezetői Tanulmányt, egyre nagyobb jelentőséget tulajdonítanak a társa-

dalmi-gazdasági tényezőknek, a környezetvédelemnek és az emberi 

kapcsolatok kezelésének.

A KÖZEPES VÁLLALATOK SOK PÉNZT FEKTETNEK A CSR-BE

A közepes vállalatok vezetői ugyanolyan pozitívan tekintenek a CSR-re, 

mint más vállalatok első emberei; 69%-uk úgy véli, a CSR végső soron 

hasznos lesz. A vállalatnak „profitot kell termelnie, de felelősséget is kell 

vállalnia a dolgozók, fogyasztók és a környezet iránt” – mondta az egyik 

válaszadónk.

ŐSZINTE, 
NEM CSAK 
NAGYVONALÚ
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Ezenfelül a közepes vállalatok vezetői készen állnak befektetni ebbe 

a területbe. Terveik szerint a következő három évben 34%-kal növelik 

a CSR-kezdeményezésekre fordított összeget (l. 7. ábra). Ez jóval több, 

mint amennyivel a többi stratégiai terület befektetéseit növelni kívánják, 

beleértve a növekvő jólétből adódó lehetőségek megragadását (20%) 

és a jól informált ügyfelek kiszolgálását (11%) is.

A közepes vállalatok azonban a teljes mintához viszonyítva még mindig 

kevesebbet szándékoznak CSR-re költeni (10,3%-ot az átlagos 13,4%-kal 

szemben). Úgy sejtjük, korábbi stádiumban járnak még a CSR-nek 

az általános stratégiába, folyamatokba, termékekbe és szolgáltatásokba 

ágyazása kapcsán is.

25%
A BEFEKTETÉSEK 
NÖVEKEDÉSE

BEFEKTETÉSI TERV ELMÚLT 3 ÉV

BEFEKTETÉSI TERV KÖVETKEZŐ 3 ÉV

7. ÁBRA: A KÖZEPES VÁLLALATOK VEZETŐI MAGUKÉVÁ TESZIK A CSR SZEMLÉLETÉT

  A közepes vállalatok a következô három év során több mind egyharmadával növelik a CSR-be fektetett 

összeget.

Teljes 
minta

Közepes 
vállalatok 34%

A BEFEKTETÉSEK 
NÖVEKEDÉSE

BEFEKTETÉSI TERV ELMÚLT 3 ÉV

BEFEKTETÉSI TERV KÖVETKEZŐ 3 ÉV

10,7%

13,4%

7,7%

10,3%
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A globális mintánkban szereplő cégek a CSR tekintetében elsősorban 

arra összpontosítanak, hogy a társadalmilag felelős cikkek iránti növekvő 

igénynek megfelelő új termékeket és szolgáltatásokat fejlesszenek ki. 

Az új üzleti kapcsolatok kialakításának és az átláthatóbb jelentési rend-

szerek bevezetésének kevesebb figyelmet szentelnek. A közepes vál-

lalatok ezzel szemben környezetvédelmi kezdeményezésekben vesznek 

részt és új üzleti kapcsolatokat építenek, amelyek lehetővé teszik szá-

mukra, hogy megfeleljenek a társadalmi felelősségvállalással kapcsolatos 

magasabb elvárásoknak. Ez a különbség arra utal, hogy ők még 

az alapoknál tartanak. Mindazonáltal a közepes vállalatok vezetői nagyon 

is pontosan tudatában vannak, hogy mekkora horderejű változás zajlik 

az emberek szemléletmódjában. „A környezetvédelmi kérdések 

jelentősége napról napra nő” – mondta az egyik válaszadó, egy másik 

pedig azt jegyezte meg, hogy „a zöld matrica lassan kötelezővé válik”.
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A közepes vállalatok a CSR-ben a további növekedés lehetséges motorját 

látják: felismerik, hogy a márkájukról alkotott képzetek kulcsfontosságúak 

ahhoz, hogy akár új ügyfeleket, akár új munkatársakat szerezzenek. Ennek 

ellenére még vannak lemaradásaik a többi vállalathoz képest. Meg kell 

határozniuk, hogy a CSR valójában mit is jelent a számukra, többet kell 

megtudniuk az ügyfelek elvárásairól, és meg kell találniuk, hogy hogyan 

állíthatnak elő a leghatékonyabban olyan termékeket és szolgáltatásokat, 

amelyek megfelelnek az elvárásoknak. Azt is át kell gondolniuk, hogy 

a CSR milyen hatással van arra a képességükre, hogy megszerezzék 

a növekedéshez és globális integrációhoz szükséges tehetséges 

embereket.

Tanulságok
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A JÖVŐ VÁLLALATÁNAK ÉPÍTÉSE

A közepes vállalatok vezetői alapvetően a felmérésünkben részt vevő 

többi vezetőhöz hasonlóan látják a jövő vállalatának jellemzőit. 

Válaszaikból arra következtethetünk, hogy a Jövő Vállalata (ahogyan mi 

neveztük) nyitott a változásra, innovációban az ügyfelek fantáziája előtt 

jár, integrálódott a globális környezetbe, forradalmi újítást képvisel, és 

őszinte, nemcsak nagyvonalú.

Ezek a vállalatok azonban sok tekintetben sajátos kihívásokkal néznek 

szembe. Több változásra számítanak, de kevésbé magabiztosak, hogy 

a változásokat sikeresen tudják kezelni. Üzleti modelljüket nagyobb 

mértékben szeretnék átalakítani. Nehézséget jelent számukra, hogy 

a társadalmilag felelős ügyfelek igényeire szabott termékeket és szolgál-

tatásokat hozzanak létre. Azok pedig, akik integrálódni szeretnének 

a globális környezetbe, hátrányból indulnak nagyobb multinacionális 

versenytársaikhoz képest.
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A kulcskérdés: Készen állnak majd? Rendelkeznek azzal a rugalmas 

munkaerővel és készségekkel, amelyekre szükségük lesz, hogy több 

változást és gyorsabban kezeljenek, s kihasználják azokat a lehetőségeket, 

amelyeket a globalizáció, a növekvő jólét és a világot átszövő új kap-

csolatok hoznak létre? Megvannak a partnereik, akik segítik őket az új 

piacokra való belépéssel? Elég rugalmas-e az infrastruktúrájuk, hogy 

kivitelezzék innovatív üzleti modelljüket, reagáljanak a különböző fogyasz-

tói szegmensek eltérő igényeire és új csatornákat találjanak a piachoz?

Kíváncsian várjuk, mit gondol arról, merre halad az Ön vállalata, és 

számítunk rá, hogy együttműködhetünk Önnel a Jövő Vállalatának 

felépítésében.

Az IBM Globális Vezetői Tanulmányról további információkat talál 

a következő weblapon: ibm.com/enterpriseofthefuture

AZ IBM GLOBAL BUSINESS SERVICES

Az IBM Global Business Services üzletág a világ több mint 170 országában 

rendelkezik üzleti szakértőkkel. Ügyfeleink számára 17 iparágban nyújtunk 

szakmai tanácsadást az üzleti folyamatokkal és az iparági kérdésekkel 

kapcsolatban, hogy az innováció révén gyorsabban azonosíthassák, 

hozzák létre és juttassák el vásárlóikhoz az értékeket. Cégünk több mint 

3500 stratégiai szakértőjével a világ egyik legnagyobb stratégiai és 

változási tanácsadója.

Általános üzleti tanácsadó részlegünk ismeri a közepes vállalatok igényeit 

és a rájuk váró kihívásokat. Méretét és tapasztalatát kihasználva kimondot-

tan a közepes vállalatokra szabott megoldásokat és szolgáltatásokat tud 

kínálni. Az IBM Global Business Servicesről és a közepes méretű cégekről 

szerzett tapasztalatainkról további információt találhatnak a következő 

oldalon: ibm.com/gbs.
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MEGJEGYZÉSEK ÉS FORRÁSOK

1 „A Jövő Vállalata: Az IBM Globális Vezetői Tanulmánya.” IBM Institute for 
Business Value. 2008. május. A tanulmány során az egész világra nézve 
reprezentatív mintával dolgoztunk: válaszadóink 31%-a Észak- és Dél-
Amerikából, 36%-a Európából, a Közel-Keletről és Afrikából, 33%-a pedig 
Ázsiából és a csendes-óceáni térségből származik. A vezetők túlnyomó 
részével az IBM vezetői személyesen beszélgettek egyórás interjú keretén 
belül. A beszélgetések fennmaradó részét az Economist Adatgyűjtési 
Egység végezte telefonon.

2 Az olvashatóság kedvéért a dokumentum hátralevő részében az összes 
válaszadót „vezetőnek” nevezzük. A közepes vállalatok élén állókat 

„közepes vállalatok vezetőinek” neveztük.

3 Elemzési és statisztikai okokból a vállalatok teljesítményét három pénzügyi 
benchmark alapján vizsgáltuk: 1) A bevétel átlagos évi növekedési rátája 
(CAGR); 2) a nettó profitrés éves összesített növekedési rátája; 3) 
az abszolút profitrés átlaga. Mindhárom értéket a 2003 és 2006 közti 
időszakban vizsgáltuk.

4 A mintánkban szereplő 136 közepes vállalatból 64-ről állnak rendelkezésre 
nyilvános pénzügyi adatok; ezeket tanulmányunkhoz felhasználtuk.

5 Az „összes befektetés” kifejezést a felmérésben a következő definíció 
szerint értelmeztük: az eszközökre fordított összes befektetés plusz 
a kutatásfejlesztésre, marketingre és értékesítésre fordított befektetések.

6 Andersen, Chris. The Long Tail (Random House: June 2006). A hagyo má-
nyos, üzlethelyiséggel rendelkező kiskereskedők csak azokból a termé-
kekből tartanak fenn készletet, amelyek várakozásuk szerint a legnép sze-
rűbbek lesznek, mert a raktározás sokba kerül. Az Amazonhoz és 
iTunes-hoz hasonló, on-line kiskereskedők azonban gyakorlatilag 
bármiből tarthatnak fenn készletet, és a piacon található „rétegtermékek” 
száma itt sokkal nagyobb a „slágercikkekénél”. Ez az a sokféle termék, 
amelyek akkor válnak életképessé, ha a kereslet és kínálat közti falak 
leomlanak, és mindenki számára minden elérhetővé válik.

7 Az innovatív üzleti modellekről többet megtudhat a következő munkából: 
Giesen, Edward, Saul J. Berman, Ragna Bell and Amy Blitz. „Paths to 
success: Three ways to innovate your business model.” IBM Institute for 
Business Value. 2007. június
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Minden jog fenntartva.

Az IBM, az IBM logó és az ibm.com 
az International Business Machines Corporation 
védjegye vagy bejegyzett védjegye az Egyesült 
Államokban és/vagy más országokban. 
Amennyiben ezeket vagy más IBM védjeggyel 
rendelkezô kifejezéseket a dokumentumban 
az elsô elôfordulás helyén a védjegyjelzéssel 
láttuk el (® vagy ™), úgy ez a jelzés azt jelenti, 
hogy az IBM tulajdonában álló, az Egyesült 
Államokban bejegyzett vagy közönséges jog által 
védett védjegyrôl van szó a kiadás idôpontjában. 
Ezek a védjegyek bejegyzett vagy közönséges jog 
által védett védjegyek lehetnek más országokban 
is. Az IBM védjegyeinek aktuális listája elérhetô 
az Interneten a „Copyright and trademark 
information” cím alatt a következô weblapon: 
ibm.com/legal/copytrade.shtml

A kiadványban elôforduló egyéb cégnevek, 
terméknevek vagy szolgáltatások nevei mások 
védjegyei vagy szolgáltatási védjegyei lehetnek.

Bár a kiadványban hivatkozhatunk az IBM más 
termékeire vagy szolgáltatásaira, ez nem jelenti 
azt, hogy az IBM-nek szándékában áll ezeket 
az összes országban elérhetôvé tenni, ahol 
az IBM mûködik.
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