A cikk az energiamegtakaritas
piacan m(ikoédé hazai éplulet-
energetikai mikro- és kisvallal-
kozoi kérben végzett empirikus
kutatas eredményei alapjan tag-
lalja a vallalkozasok, a siker és
a marketingtevékenység f6bb
jellemzéit. A felvazolt hattér-
feltételek a fenntarthato fejl6-
dés és az energiamegtakaritas
szempontjait, az energiameg-
takaritas piacanak érdekelti
viszonyait, a kisvallalkozasok
marketingtevékenységének
korlatait emelik ki, s az ered-
mények értékelése az utdbbi
id6szak pénzigyi valsaganak
hatésaira is utal.
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BEVEZETES - AZ ENERGIAMEGTAKARITAS ES PIACA

Az EU-tagorszagokban, igy itthon is afenntarthat6 fejl6dés kdvetelménye
mellett az er6teljes importfliggéség sirget radikalis energiamegtakaritast.
A mikrogazdasagi szerepl6ket (lakossag, Uzleti és nonprofit szerveze-
tek) épiletenergetikai beruhazasaikban f6leg a komfort emelése és az
energiamegtakaritassal egydtt jaré remélt koltségmegtakaritds motival-
ja. A fenntarthatésag hosszl tavon érvényesuld 6ssztarsadalmi haszna
a legtobb esetben nem tudatosul, illetve a relative révidebb tavon is ér-
zékelhet6 koltségmegtakaritas szempontja moégé soroldédik. Ennek az
ellentmondasnak a tompitasat, illetve az érdekek harmonizalaséat sza-
mos EU-s és hazai intézményi program térekszik megvaldsitani (Biro-
Szigeti-Vagasi 2009). Mindekbézben a szektor tevékenységét, fejlédését
napjainkig terjed6en és a kozeljov6ben is fokozottan érintik az utébbi
évek pénzugyi vilagvalsaganak fejleményei, amelyek szlikebb keretek
kozé szoritjak a mikrogazdasagi szerepl6k energiamegtakaritassal kap-
csolatos beruhazsait.

Az Eurdpai Unio jelenlegi energiafelhasznalasanak 50%-at importbol
oldja meg, ami 2020-ra 70%-ra emelkedhet (Eurdpa Portal 1). Valamennyi
kelet-kdzép-eurdpai OECD-orszag negativ energiamérleggel rendelkezik
(Mészaros 2006). igy Magyarorszag is azon orszagok csoportjaba tar-
tozik, amelyek importfligg6sége magas, jelenleg 60,8%. A GreenPaper
becslése szerint az EU 20%-kal tudna cstékkenteni energiafelhasznala-
sat 2020-ra (Europai Energia Portal). A 2007-2012-es id6szakra sz6l6
Eurépai Energiahatékonysagi Akcidterv a tervezett 6sszes megtakaritas
keretében a lakdhazakat érintd beruh&zasok (ezen belll helyezkednek
el az épilletenergetikai beruhdzasok) mintegy 27%-0s potencialis rész-
aranyat azonositotta, s emellett az ipari |étesitmények -30%, a gyartas
-25%), a kodzlekedés -26% részarannyal szerepel (Energia Portal 2).

1 Koészonet illeti Dand Gyodrgyi PhD-hallgatot, piackutatét a modszertani tanacsokért és a Noesis Innovaciés Kézpontot az adatbazis

rendelkezésre bocsatasaért.
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Az épuletenergetikai eszkdzdkkel elérhetd energia-
megtakaritas egyik f6 potencialjat képezik azok
a potlé és (j épuletenergetikai beruhazasok, amelyek
terén a hazai lakossagi piacon a mikro- és kisvallal-
kozasok jatszanak meghatarozo6 szerepet, kiemelten
az egyes technolégiai eszk6z6k és rendszerek beépi-
tését érintd tervez@ és kivitelezd tevékenység révén.
A szOban forgo vallalkozasok jelentds hanyada
egyuttal a szervezeti piacon is m(ikodik, igy az alabb
bemutatasra kertld kutatasi eredmények a lakossagi
€s a szervezeti piacon valé mikédés feltételeire egy-
arant utalnak.

A korébbi kvalitativ vizsgalati eredmények alap-
jan az épiletenergetikai mikro- és kisvallalkozasok
(és az energiamegtakaritasi beruhadzasokkal kapcso-
latos egyedi projektjeik) sikere nagymértékben fligg
az egyes termékekre, szolgaltatdsokra vagy piaci
szegmensekre vald specializalédas maodjatol, a mind-
ezekhez kapcsolhatd értékesitési és kommunikacios
eszkdzoktdl, valamint a versenytarsaktol valé megki-
[6nbdztetés eredményességétdl. Ezeknek a tevékeny-
ségikben val6 érvényre juttatdsa feltételezi a piaci
feltételek ismeretét és a marketingmenedzsment-esz-
k6zok alkalmazasat (Biro-Szigeti 2008).

Az energiamegtakaritas piacanak vizsgalata a fen-
tiek értelmében kozvetlendl érinti a kisvallalati marke-
tinget, amely abbdl indul ki, hogy a kisvallalkozasok
nem csak méretben kilénbéznek a nagyvallalattol.
Az 6ket miikddtet6 tulajdonosok relative mas célokkal
és eszkdzokkel rendelkeznek, mint egy nagyvallalati
menedzser (Rekettye 2007). A marketing-szakiroda-
lom kiemeli, hogy a kisvallalatoknal a marketingtevé-
kenység viszonylagos elmaradottsaga a nagyvallala-
tokhoz képest rendszerint két f6 okra vezethetd vissza:
a kisszervezet koriataira az egyes vallalati funkciok,
koztik a marketing professzionalizaladsaban, valamint
a pénzlgyi eszkdzok korlatozottsagara.

A tanulmanyban bemutatott empirikus kutatasi
eredmények és értékelésiik az energiamegtakaritas
piacan mikdd6 éplletenergetikai mikro- és kisvallal-
kozasok marketingtevékenységérdl nyert informacio-
kon alapul, amelyekhez a kutatas f6bb fogalmi keretei
a kovetkez6k.2

Kutatdsomban az épuletenergetika terén energia-
megtakaritast célzod, a piac lakossagi, illetve szervezeti

szegmensében (j vagy potlo beruhazasokra iranyuld
mikro- és kisvallalkozéi tevékenységek megvaldsulasi
kereteként az energiamegtakaritasi/éplletenergetikai
projekt fogalmat hasznéaltam. Ertelmezésem szerint
a vallalkozok altal az lgyfelekkel megrendelésben
vagy szerz6désben régzitett egyedi, gyakran komp-
lex projektek keretében végzett tevékenységekrdl
van sz6, am mivel kutatdsom az érintett vallalkozasok
altalanos marketingjellemzéinek feltardsara iranyult,
tanulmanyom nem a projektmarketing sajatos szem-
pontjai (Veres 2009) szerint értékeli az eredményeket.
Erre egy tovabbi kiegészit§ kutatas és elemzés kere-
tében kertlhet sor.

EPULETENERGETIKAI MIKRO- ES
KISVALLALKOZASOK KUTATASA -
A MODSZERTAN FOBB JELLEMZOI
A kérd6ives kvantitativ kutatas terve a megel6z6
szekunder, valamint egy korabbi feltaré jellegli kva-
litativ primerkutatdas eredménye (Bir6-Szigeti 2008;
2009), s az azok altal indukalt kutatasi kérdések vizs-
galatanak célja alapozta meg. A feltar6 kutatds kere-
tében 25 mélyinterjis megkérdezés tortént szakér-
t6k és vezetdk korében. A kutatads célja a kovetkezd
marketingprobléméhoz kapcsol6dott: Mi jellemzi az
éplletenergetikai mikro- és kisvallalkozasok piaci (si-
kerességének) feltételeit és helyzetét, marketingstraté-
gidit és eszkozeit? Milyen sajatossadgok azonosithatok
a lakossagi piacon miikodé vallalkozasoknal? (1. tabla)
Az adatfelvétel 2010. marcius 22. és 2010. majus
14. kozott zajlott le, a megkérdezés onkitbltés kér-
d6iv segitségével valésult meg, a kérddivek kikil-
dése e-mailen keresztil, meghivas alapjan tortént.
A kutatasi kérdések vizsgalatdhoz két kérdGiv késziilt:
az egyik a lakossagi, a masik a szervezeti piaci te-
vékenységekre vonatkozéan, amelyeket a vallalko-
zasok tevékenységi teriletiiktdl figg6en toltottek ki
Az alapsokasagot a HB12010/1 cégadatbazisban sze-
replé szervezetek képezték, amelyek az energia, az
energetika, az éplletgépészet, az épiletvilamossag
és a TEAOR-szamok (4110,4120,7111,7112,7120)
alapjan keriiltek szlrésre. Osszesen 2549 cég tarto-
zott a kdrbe, s mindegyikik felkérést kapott (1054 val-
lalkozéas telefonon, 1495 szervezet pedig e-mailben)

2 Mikrovallalkozas: 10 f6nél kevesebb alkalmazottal rendelkez6 véllalkozas, ahol az éves nett6 arbevétel vagy a moérlegf6osszeg legfeljebb 2 mil-
li6 eurénak megfelel6 forintdsszeg (-550 milli6 Ft) lehet. Kisvallalkozas: 50 f6nél kevesebb alkalmazottal rendelkez6 véllalkozas, ahol az éves
netté arbevétel vagy a mérlegf6osszeg legfeljebb 10 milli6 eurénak megfelel6 forintésszeg (-2,75 milliard Ft) lehet (2004. évi XXXIV. térvény a
kis- és kozépvallalkozasokrol, fejlédésiik tamogatasarol). Epilletenergetika: az épiilet energiafelhasznalasat aktivan vagy passzivan befolyasold
épitbipari, épuletvilamossagi és éplletgépészeti termékek és szolgaltatdsok 6sszessége az 1. tdbla szerint. Az energiamegtakaritas piaca:
kutatdsomban a vizsgalt épuletenergetikai mikro- és kisvallalkozasok tevékenységének kozvetlen kdozege, amely a nemzetkézi hatadsokat is
érvényesit6 hazai makrogazdasagi feltételek mellett az érdekeltek kapcsolatrendszerét is magaban foglalja (lasd 1. abra).
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1. tabla

Epuletenergetikai termékek és technoldgiak csoportositasa

Az alkalmazas célja Csoportok

Fosszilis energiaforrasokra
épulé éplletgépészeti
megoldasok (héenergia)

Lokalis (épulet) villamos
és héenergia el6allitas-
hoz tartozé rendszerek
f6 elemei

Megujulé energiaforrasokra
éplld épuletgépészeti
megoldasok (héenergia)

Egyéb megoldasok
(vilamos energia)

Epiiletgépészeti megoldasok

Energiamegtakaritas
Epiiletvilamossag

Egyéb (passziv) energetikai
megoldasok

Forras: Bir6-Szigeti (2009)

Termékek, technolégiai megoldasok

Kozponti hétermel6k (gaz-, olaj-, szilardtizel6anyag-tiizelésl kazanok,
elektromos kazanok)

Egyedi fit6készilékek (ventillatoros vagy ventilator nélkuli gaz-, elektromos
konvektorok, olaj-, szilard-, gaz- és elektromos h&sugarzok)

Kozponti hétermelével kombinalt hasznalatimelegviz-termel6 berendezések
(kombi gaz-, olaj- és vegyes tuzelés(i kazan)

Kozponti hasznalatimelegviz-termel6 berendezések
(atfoly6 és tarol6 jellegli gaz-, tarol6 jellegd villanybojler)

Hasznalatimelegviz-termel6 berendezések -
a fogyasztas helyén termeld (fatiizelési furdéhenger, atfoly6 vagy tarold
villamos ,kis” vizmelegit6)

Elektromos klima
Hészivattyd
Napkollektor
Légkollektor

Biomassza-vaskalyhak, szilard és biomassza-tiizelés( kazanok és
cserépkalyhék, fatizelésl kandall6k

Fatuzelési kalyha

Generator

Napelem

Szélkerék

Takarékos vizszerelvények alkalmazasa

Epiiletgépészeti rendszerek korszer(isitése:

e primer energia megvalasztasa

* héleaddk korszerisitése

« hidraulikai egyensuly megteremtése, beszabalyozéas

« szabalyozhat6sdg, mérhet6ség megteremtése

« a rendszerek felllvizsgalata tzembiztonsag szempontjabol

Vilagitaskorszer(sités
Arnyékolastechnika
Epit6anyagok, hészigetelés
Megfelel6 novényzet telepitése

Kuls6 nyilaszarok javitasa, cseréje

a kérd6iv kitéltésére, vagyis a megkérdezés teljes ko-
rlinek tekinthet6. 375 szervezet kezdte meg a kérddiv
kitoltését, de végil 212 véalasz alapjan tortént meg az
elemzés, mivel a feldolgozas soran a hibas, félbeha-
gyott kérd@ivek eltavolitasra kerlltek az adatbazis-
bél. igy az alapsokasagra és egyben a teljes mintara
nézve a valaszadasi arany -8,3%. Feltételezve, hogy
a valaszaddk reprezentaljak a teljes alapsokasagot,
a mérés hibahatara (pontossagad - a 212 valaszado-

ra nézve - maximum +/-6,5%. A reprezentativitast

avallalati méret (arbevétel és foglalkoztatottak szama)
alapjan vizsgaltam (1. abra).

A kérd6iv Osszedllitdsa alapvetéen két feltétele-
zés (el6zetes hipotézis) alapjan tortént: (1) Az épu-
letenergetikai projekteket megvalédsité mikro- és kis-
vallalkozasok piaci sikere feltételének f6bb tényezéi
adott kdrnyezeti feltételeket figyelembe véve alapve-
téen menedzsmentjellegliek, s ezen belil kiemelkedik
a stratégia és a marketing szerepe. (2) A vallalkoza-
sok fenti jellemzé6i jelent6sen (vagy nem) kilénboznek

3 Pontossag: amikor a mintastatisztika segitségével a sokasagi paramétert becsiljik, a pontossagi szint a becslé intervallum kivanatos hossza.
Ez a maximalisan megengedhetd eltérés a mintastatisztika és a sokasagi paraméter kozott (Malhotra 2002, 431).
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1. abra

A lakosséagi energiatakarékossagi projektek érintettjeinek kapcsolati modellje

Forréas: Bir6-Szigeti-Vagasi (2009)

attdl fuggden, hogy a szervezeti vagy a lakossagi pi-
acon m(kddnek-e. Helytall6 megallapitas a két piaci
szegmensben megvalosuld tevékenységek feltételei-
nek és sajatossagainak elemzése alapjan vonhaté le
piaci fliggetlenségvizsgalat segitségével.

A vallalkozasok sikerességének meghataroza-
sat fékomponens-analizis segitségével végeztem el.
A sikeresség meghatarozasahoz harom faktort vettem
figyelembe: hogyan valtozott az elmult harom évben
az adott vallalkozas (1) forgalma, (2) nyeresége és
(3) Ugyfeleinek szama. Az Osszes valtozd megfele-
I6en illeszkedett a f6komponensre. A fé6komponens
a 3 komponens informacidtartalmanak 72%-at Grizte
meg. A fékomponens értéktartomanyanak alsé har-
madaba tartoz6 cégeket a nem sikeres, a kdzépsé
harmadaba esb6ket az atlagos, amig a fels6 harmad-
ba esGket a sikeres vallatok kozé soroltam. Osszesen
a vallalkozasok 10%-a sorolhaté a kifejezetten sikere-
sek kozé az elmult harom év teljesitménye alapjan. Az
atlagos (stagnald) és a nem sikeres cégek aranya ko-
zel azonos, el6bbi 44%, utébbi 46%. Megjegyzendd,
hogy a jelen piaci helyzetben a vallalkozasok jelentés
része atulélésért kiizd, ennek tikrében az atlagos tel-
jesitmény is kisebb sikerként értelmezhetd.

A marketingeszk6zok és -stratégiak meghataroza-
sadhoz egy Un. marketingvaltoz6 keriilt |étrehozasra.
A marketingvaltozéba minden olyan kérdés bekerdilt,
amelyek igazolhatjak a valaszado cégeknek a vev6k-

kel val6 kapcsolatat és a hozzajuk fliz6d6 értékesitési,

Ahol egyes kérdéseknél hianyosak voltak a valaszok,
ott egyenként mérlegeltem 6ket. Tovabbi valtozokat
tobb, a téméhoz kapcsol6dd kérdés megvizsgélasa-
val hoztam létre. Ezek alapjan a cégeket kilonb6z8
kategoriakba soroltam a marketingszemlélet, a ve-
vBkor, a piaci varakozdsok alapjan. Az elemzésnél
a véltozdék és tényezOk kozti 6sszefliggést kereszt-
tdbla-elemzés soran szignifikanciavizsgalattal tartam
fel. A valtoz6k és a vizsgalt tényez6k kdzti kapcsolat
erGsségét is vizsgaltam. Osszességében elmondhato,
hogy az eredmények ~0,1 (gyenge) és -0,4 (kdzepes)
kozotti értékeket vettek fel, amelyek megmutattak,
hogy a vizsgait valtozok és tényez6k kodzott milyen
er6sségli kapcsolat mérhet6. E tanulmanyban nem
térek ki részletesen ezen adatok megjelenitésére.

KUTATASI EREDMENYEK

Az eredmények korantsem teljes kord taglalasa ha-
rom kérdéscsoport - a vallalkozasok alapjellemzéi,
marketingjellemz6i és sikerességiket befolyasolo té-
nyezO6k - szerint torténik.

A kutatdas ugyan eredendden els@sorban a la-
kossagi piacot célozta meg, a valaszaddk talnyomé
hanyada azonban egyidejlleg a szervezeti piacon is
mikddik. A lakossagi szegmensbdl csak azon cégek
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kérddivei keriltek be a feldolgozottak kézé, amelyek
Ugyfeleinek legaldbb 21%-at alkotjak a haztartasok.
Tobb helyen a két piac kdzott csupan kis eltérések
mutatkoznak, legtébb esetben hibahataron belil. Ez
részben abbdl is eredhet, hogy a kérddivet kitdltd val-
lalkozasok dontd tobbsége egyszerre van jelen mind-
két piacon. igy a két piacot ugyanazon vezetével, Uiz-
letpolitikdval, személyzettel, hattér-infrastruktaraval,
technologiaval, termékkorrel és szolgaltatasokkal stb.
latjak el, igy nem tudnak lényegi kilénbséget tenni
a két piac tulajdonsagai, jellegzetességei kozott. To-
vabba a két piac kozott olyan eltéréseket is azono-
sitottam, amelyek mas iparagakban tapasztaltaknak,
szakirodalmi leirdsoknak ellentmondanak.

Az eredmények tekintetében a kutatas korlatai ko-
zo6tt kiemelendd, hogy bar a kutatas a teljes vallalko-
z6i kort bevonta a megkérdezésbe, nincs informacio
arra vonatkozéan, hogy a lakossagi és a szervezeti pi-
acon egyarant m{kod6 valaszad6 valoban leképezi-e
a szektor vallalkozéinak piac szerinti megoszlasat. igy az
eredmények nagyrészt a mindkét piacon mikédd val-
lalkozasokra vonatkozéan tekinthetdk reprezentativnak.

A VALLALKOZASOK ALAPJELLEMZOI

Méretiket tekintve a valaszadok 68%-a mikroval-
lalkozas, 23%-a kisvéllalkozas (9%-a nem kivant
a kérdésre valaszolni). Megjegyzem, hogy a kis- vagy
a mikrovallalkozoi koérhoz tartozas kutatasomban nem
volt differencialé tényezd. A tulajdon szerint a vallalko-
zasok dont6 tdbbsége magyar tulajdond, mindéssze

2. abra

7% valaszolta azt, hogy a cég legalabb 50%-ban kil-
foldi érdekeltségl. A tevékenységi terileteket illetéen
a vallalkozasok fele foglalkozik kivitelezéssel és ter-
vezéssel, megkozelitbleg harmaduk forgalmazéassal
vagy egyeéb szolgaltatdssal. Gyartas mindéssze egy-
otoduk tevékenységi korében szerepel. A valaszadok
kétharmada egy- vagy kétféle tevékenységet végez,
vagyis jelent6s a specializalodas. A harom vagy an-
nal tobb tevékenységi korrel rendelkezd vallalkozasok
teszik ki a maradék egyharmadot. A vélaszok alap-
jan a legtdbben f(itéssel kapcsolatos tevékenységet
végeznek. A vallalkozasok kétharmada csaladi ha-
zak tervezésével és Kkivitelezésével foglalkozik, hé6-
szigeteléssel, hitéstechnikaval és napkollektorokkal.
Az ugyfelek piac szerinti megoszldsa azt mutatja,
hogy a vallalkozdsok 82%-a lakosségi és szerveze-
ti Ugyfeleket is kiszolgal. 17% kizar6lag a szervezeti
piacon, 1% pedig kizarélag a lakossagi piacon van
jelen. A piacoknak a vdllalkozasok eredményeiben
jatszott szerepét a forgalom, a nyereség és az arrés
alakulasa alapjan vizsgaltam az elmult 3 évre vonat-
kozéan. A kdzelmdlt utébbi 3 évének (2007-2009)
gazdaséagi folyamatait tekintve nem meglepé maédon
a véallalkozasok jelentds része az uzleti eredmények
romlasarél szamolt be, amely a lakossagi piacon er6-
sebb volt. Amig a szervezeti piacon 37% azon val-
lalkozdsok ardnya, amelyek forgalma csékkent, addig
a lakossagi piac forgalma 61 %-kal esett vissza. A nye-
reség, az arrés és az ugyfélszam tekintetében ennél
joval kisebb aradnyd kilénbségeket mértem a két piac
kozott. Annak ellenére, hogy az elmult évek gazdasagi

Avallalkozasok forgalmi, nyereség-, arrés- és
ugyfélszamadatainak alakulasa az elmult 3 évben

Forgalom-, nyereség-, arrés- és ligyfélszamadatok atlagos valtozasa az elmult 3 évben (%)

Forras: sajat kutatas
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hatasai a lakossagi piac egészét érzékenyebben érin-
tették, ezen a piacon a sikeres vallalkozasok nagyobb
szamban vannak jelen, mint a szervezetin. Feltéte-
lezhet6, hogy azért, mert szamos kisvallalkozas fel-
szamolta vagy sziinetelteti tevékenységét, s a piacon
kevesebben maradtak meg, de azok az er6sebbek.
A sikeres vallalkozasok inkabb a szervezeti piacon
voltak képesek az arrés novelésére, a lakossagi pia-
con pedig az Ugyfélszam novelésére. Ez magyarazatot

3. abra

ad arra, hogy a lakossagi piacon a sikeres véllalkoza-
sok szama kozel kétszerese a szervezeti piaci cégek-
hez képest, de mivel nehezebb jelenleg a lakossagi
piacon jelen lenni, igy tébben értékelték a szervezeti
piacot biztatobbnak. Az 2. 4bra 6sszevontan mutatja
be a vallalkozasok forgalmi, nyereség-, arrés- és ugy-
félszdmadatainak alakuldsét.

Az épuletenergetikai tevékenységeket végz6
mikro- és kisvallalkozasok piaci sikerességének és

A vallalati sikeresség, valamint a termékmin8ség és
a marketingismeretek alkalmazasanak 0sszefiiggése

4., abra

A vaéllalati sikeresség 6sszefliggése az ar-min8ség szintekkel
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marketingmenedzsment-jellemzdinek feltarasahoz
a kovetkez6 tényez6k vizsgalatara kerilt sor: mar-
ketingstratégiak és -eszkozok, azok jelent6sége és
hatékonysaga; mindségszint és ar; a vallalkozasok
sikerességét befolyasold tényez6k; termék- és szol-
galtataskorok szama; arérzékenység; jovOkép; az
energiatakarékossag fontossaga. A kapott eredmé-
nyeket - a piacfiggetlenségi vizsgalatot kdvetbéen -
két csoportba (piacfiggetlen és piacfiggd) soroltam.
Az aladbbiakban el6szdor a piacfiggetlen sikertényez6-
ket mutatom be, majd a piacfiiggd, vagyis a lakos-
sagi, illetve a szervezeti piacra vonatkozéan vonok le
kovetkeztéseket.

PIACFUGGETLEN EREDMENYEK A VALLALATI
SIKERESSEGRE VONATKOZOAN

Termék-Zszolgéaltatasminfség és marketing. A sikeres
vallalkozasok azok kozil kerilnek ki nagyobb arany-
ban, amelyek a termékeik és szolgaltatasaik minGsé-
gére és a marketingre egyarant hangsulyt helyeznek.
Ugyanakkor az atlagos vallalkozasok mintegy felére
is jellemz6 ez a stratégia, amig az egyik vagy mind-
két tényezd hianya a nem sikeres kategoériaba szoritja
a véllalkozasokat (3. abra).

Mindségszint és ar. A 4. abra a jellemzd sikeres-
ségi aranyokat és az Osszefliggéseket mutatja be
a min6ség és az ar viszonya alapjan. A sikeres val-
lalkozdsok nagyobb aranyban kerilnek ki a vegyes
kinalattal rendelkez6k kozul, amelyeknél a tébb min6-
ségi szintet magaban foglalé termékkinalathoz tobb
arszint kapcsolodik. Ez a differencialt stratégiara utal6
magatartas akar szektoralis sajatossagnak is tekint-
hetd, hiszen a kisvallalatok szamara idealisnak tobb-
nyire a résstratégiat tartjak. Az atlagos vallalkozasok
a magas-kdzepes ar és (kdzepes-)magas miné-
ség szintekre pozicionaljak magukat (és felar- vagy
nagyon kedvez@ ajanlati stratégiat kovetnek) (4. abra).

A véllalkozasok sikerességét befolyasold tényezo6k.
A korabbi mélyinterjuk soran feltart sikertényezdk (5.
abra) részben az értékajanlathoz sziikséges vevéi ér-
tékvizsgalathoz, részben a megkulonbdztet6 straté-
gidhoz és a sikeres értékajanlathoz kapcsolddtak. A
kvantitativ felmérés szerint mindkét piacon jellemzé,
hogy a vallalkozasok tilnyomé tébbsége nem fordit
nagy hangsulyt a szegmentalasra, és igyekszenek
széles piacot kiszolgalni. Jellemz8, hogy mindenkit
kiszolgalnak, aki fizetni tud a termékikért vagy szol-
galtatasukért. A lakossagi piacon toébb olyan mar-
ketingtevékenységet igényl6 tényez6 mutatkozott

fontosabbnak, amelyek a tajékozédast és a figyelem-
felkeltést tamogatjak, valamint a vevék elégedettség-
érzetének kialakulasat segitik. A szervezeti piacon
relative domindnsabban jelenik meg a vallalkoz4s ta-
pasztalata és j6 hirneve. A vallalkozdsok fontosabb-
nak tartjak ezen a piacon a vevéi igények kovetését,
valamint j6 értékesitd csapat 6sszedllitasat, ami folya-
matos marketingtevékenységet igényel. A kérdGives
kutatas soran a sikertényezdéket két (szubjektiv és ob-
jektiv) csoportba soroltam, mivel feltevésem szerint az
épuletenergetikai piacon er6sebben dominalnak azok
a szubjektiv sikertényez6k, amelyek nehezebben mér-
hetdk, szamszer(isithet6k, igy a rajuk épitett stratégia
megvalositasa és sikerének ellenérzése nehézségek-
be Utkdzhet, szubjektiv megitéléssel birhat. Az objek-
tiv csoportba soroltam azokat a tényez6ket, amelyek
mérhet8ségére altalanosan tobb lehet6ség és példa
adott egy-egy vallalkozas esetében. Az értékelés so-
ran ¢sszesitettem az egyes csoportokba tartoz6 érté-
keket, és megallapitottam, hogy a szubjektiv tényezdk
- a mérés hibahatarat figyelembe véve - magasabb
értékkel birnak, mint az objektiv tényez6k (5. abra).

A LAKOSSAGI ES A SZERVEZETI PIAC ELTERESEI

Termék- és szolgaltataskorok szama. A piacokon
a legnagyobb jelent6séggel egyrészt a vallalkozas ta-
pasztalata, szakmai hitelessége, j6 hirneve, masrészt
a személyes kapcsolatai és human hozzaallasa bir. Az
eredmények értékelése soran azonban - ha nem is
nagy szazalékban, de - kilénbségeket lehet azonosi-
tani a két piac kozott. Meglep6 eredmény, hogy amig
a lakossagi piacon nagyobb hangsulyt kapnak az
olyan tényezdk, amelyek a komplex megvalésitast se-
gitik, addig a szervezeti piacon ezek némileg kevésbé
fontosak (6. abra). Mindezt magyarazhatja az a tény,
hogy a szervezeti piacon nagy volumend beruhaza-
sokhoz sokkal tébb és mélyebb speciélis tudasra van
szikség, igy az itt tevékenyked§ vallalkozasok jellem-
z6en egy-egy szlikebb teriletre specializalodtak, és
egy beruhazas keretében tébb vallalkozds megbizasa
és koordinalasa val6sul meg. A lakossagi piacon ave-
v6k a munkak egy kézben tartasanak igényét helyezik
elétérbe (6. abra).

Arérzékenység. Az eredmények szerint a szerve-
zeti piacon kissé nagyobb arérzékenység (7. abra)
és er0sebb versenyhelyzet érzékelhetd, mint a lakos-
sagi piacon. Ez ellentmond a marketing azon ,stan-
dard” felfogasanak, miszerint inkabb a fogyasztok
arérzékenyek, a szervezetek - f6leg az Uzleti szerve-

4 A besorolas alapja: a kilenc marketingmix-stratadgia az &r-min6ség fiiggvényében cim( modell (Kotier 1988, 421).
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5. abra

A véllalatok sikerességét befolyasol6 tényez6k a lakossagi és a szervezeti piacon

6. abra

A vdllalati sikeresség alakulasa a termékkorok és szolgaltatdsok szama alapjan
a lakosséagi és a szervezeti piacon

Forras: sajat kutatas
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7. bra

A vallalati sikeresség és a versenytarsakhoz képest alacsonyabb ar fontossaganak 6sszefliggése
a lakossagi és a szervezeti piacon

zetek - nem vagy kevésbé, mivel koltségeiket termé-
keikbe beépitik, és ily médon tovabbharitjak vevéikre.

A marketingeszkdzok jelentdsége és hatékonysa-
ga. Az értékesités terén mindkét piacon a személyes
kontaktus és kapcsolatok dominalnak, de a lakossagi
piacon fellelhet6ek egyéb (f6ként a bolti és az online
értékesitési moéd, a konferenciak és a kiallitasok) le-
het6ségek is, igaz, igen alacsony aranyban. Ez meg-
mutatja, hogy a marketingtevékenységet mely té-
nyez6kre érdemes forditani. Az alacsonynak értékelt
hatékonysagi szint utalhat arra, hogy helytelenil al-

8. abra

kalmazzak az egyes marketingeszktzoket a lakossagi
piacon, mik6zben kétség kiviul szikséges eszkdzok-
rél és értékesitési formakrol van szo. Osszességében
a lakossagi piacra inkabb jellemz6, hogy a marke-
tingeszkdzoknek jelent6sebb szerepe van az értéke-
sitésben és hatékonyabban alkalmazhatok, valamint
a vallalkozasok a kilénb6z6 célcsoportjaikra eltéré
kommunikaciés és értékesitési stratégiat dolgoznak
ki. Az eredményeket a 8. abra mutatja be.

Az energiatakarékossag fontossaga. Az energia-
megtakaritas az egyik legf6bb mozgatérug6 az ener-

A vallalati sikeresség és az egyes értékesitési formak hatékonysaganak dsszehasonlitasa
a lakossagi és a szervezeti piacon

Ertékesitési formak hatékonysaganak megitélése
és a piaci szegmensek dsszefiiggése (%)
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9. dbra

A vallalati sikeresség és az energiamegtakaritasi motivacio vizsgalata
a lakossagi és a szervezeti piacon

giatakarékossagi projekteknél, azonban motivacio-
ban eltéréseket lehetett azonositani a két piac kdzott.
A 9. abra adatai alapjan lathatd, hogy a vallalkoza-
soknal - a vev6k kivalasztasa, ugyféljellemzdék kate-
gorizalasa soran - az energiamegtakaritasi szempont
a lakossagi piacon haromszor nagyobb jelentéséggel
bir, mint a szervezetin.

OSSZEGZES ES KOVETKEZTETESEK

A jelen cikk egy empirikus kutatas dnkényesen kiemelt
eredményeit mutatja be, egy atfogobb PhD-kutatas
részprojektjét képezd felmérés egyes eredményeir6l
szamol be. Az atfog6 kutatas - a hazai lakossagi épu-
letenergetikai projektek megval6sulasi feltételeinek
azonositasa keretében - kiterjedt a makrokdrnyezeti
és a piaci feltételek elemzésére, az érintettek kilon-
b6z6 csoportjainak, érdekeinek, kapcsolati viszonya-
inak azonositasara és a projektekhez vald viszonyuk
feltardsara (Bir6-Szigeti 2009, Bir6-Szigeti-Vagasi
2009). A kutatas tovabbi célja volt az el6z8 informaci-
Ok un. technoldgiai uttérképbe (Phaal et al. 2004) val6
foglalasanak felvazolasa, ami a szektoralis és a kor-
manyzati energiamegtakaritasi stratégiakhoz nyujthat
informacids és mbdszertani hozzajarulast. Erre ajelen
cikk keretében nem térek ki. A vallalkozasok sikerfel-
tételeinek és marketingjellemz8inek azonositasa ma-
guknak a vallalkozdsoknak nyujthat olyan informacio-
kat, amelyek ismeretében javithatjdk tevékenységik
sikerfeltételeit.

A vdllalkozasok sikertényez6inek egy jelent6s ré-
szénél bebizonyosodott, hogy azok szamottevéen
nem kilonboznek attél figgden, hogy a szervezeti
vagy a lakossagi piacon m(ikddnek-e. A piaci sikeres-
ség f6bb tényezdi stratégiai és marketingjelleglek,
illetve a piaci helyzettel fliggnek dssze. Minél maga-
sabb szint(i és kiterjedt marketingtevékenységet foly-

tat a véllalkozas, az annal inkabb segiti a vallalkozast
a sikeresség elérésében. A marketingtevékenységben
kiemelt szerepet kap atermékminéségre val6é pozicio-
nalas a sikeresség novelésében. A termékminéség és
arszint 6sszefliggése tekintetében a leginkabb sikeres
stratégia a magas min6ségl termékek/szolgaltatasok
magas-ktzép arszinten térténd kinalasa.

A lakossagi piac sajatos jellemzdi az egyéb vizs-
galt tényez6k terén jelentkeznek (arérzékenység,
energiamegtakaritasi orientacio, értékesités marke-
tingeszkozei, kinalat Osszetétele). A lakossagi piac
keresletét a recesszié és hatasai sulyosabban érin-
tették. Az energiamegtakaritasi motivacio azonban -
a felmérés valaszaddinak megitélése alapjan - ezen
a piaci szegmensen dominansaéban jelenik meg, ami
a vevlBk (mint érintettek) motivaciéjara épit6 straté-
gia soran fontos szempont lehet. A lakossagi piacra
inkdbb jellemz8, hogy a marketingeszkdzoknek je-
lent6sebb szerepe van az értékesitésben, és hatéko-
nyabban alkalmazhatok. A lakossagi vev6k kevésbé
arérzékenyek, mint a szervezeti szegmens. Tovabba
a nyert eredmények alapjan megallapithaté, hogy
a lakossagi piacon tevékenykedd véllalkozasok kina-
latat szélesebb termék- és szolgaltatasi kor, nagyobb
komplexitas jellemzi.

A tanulméanyban nem részleteztem, de a kutatas
tovabbi eredményei alapjan piactdl fuggetlenil meg-
allapithaté, hogy a sikeres épuletenergetikai véllalko-
zasok optimistak jov6beli kilatasaikkal kapcsolatosan,
a piacot folyamatosan bévulének itélik, és az arrésik
novelése keresletnbvekedésrél tandskodik.
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